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1.1 Resumen ejecutivo y descripción del negocio.  
El presente trabajo consiste en el diseño y elaboración de un plan de empresa en relación a una 
novedosa forma de pago y gestión de la clientela, enfocado a negocios de hostelería.  
Gracias al avance de la tecnología, potenciado por el contexto mundial actual, la sociedad se ha 
visto en la necesidad de alterar sus comportamientos para seguir disfrutando del ocio tradicional, 
pero de una manera cada vez más sencilla, rápida y segura.  
De esta manera, se concibe un sistema de gestión de los pedidos donde el cliente tiene la 
posibilidad de pedir y pagar a través del móvil, directamente desde su mesa (o donde se encuentre 
ubicado), sin tener que recurrir a los servicios de ningún empleado del local.  
Este sistema tiene múltiples funciones y beneficios. La primera, y más evidente de todas, es 
agilizar el proceso de realizar un pedido en un establecimiento, dotando de mayor autonomía e 
independencia al propio cliente, y, a la vez, reduciendo la carga de trabajo manual y posibles 
errores humanos por parte de los empleados del establecimiento, dotando de mayor eficiencia al 
servicio. Además, el hecho de reducir el número de interacciones entre empleados y clientes, hace 
que el servicio sea más amigable y seguro en relación a los riesgos para la salud pública. Por 
último, la transformación digital es un proceso de vital importancia e imprescindible para 
cualquier negocio; esta idea de negocio lanza diametralmente a los negocios de hostelería 
directamente a la cresta de la transformación. Incentivando el aprovechamiento de las nuevas 
tecnologías y la recopilación de los datos de uso de los clientes en el propio establecimiento.  
 
1.2 Motivación y objetivo de la investigación 
La inspiración para la realización del siguiente trabajo de investigación viene dada de propia 
experiencia como cliente en negocios de hostelería, y observar que se ha extendido en gran 
medida el pago a través del móvil o el uso del código QR como alternativa para obtener 
información, y además, querer tener la oportunidad de operar sin tener que interactuar con los 
trabajadores o sin tener que levantarse del asiento, únicamente con las propias herramientas 
tecnológicas que uno mismo tiene a su alcance y que cada día tienen una mayor capacidad y 
potencia. Y es importante tratar de materializar esos avances tecnológicos que tenemos ante 
nosotros en utilidades y servicios que faciliten y añadan valor a la sociedad.  
La motivación, viene a raíz del espíritu emprendedor que a uno tratan de inculcarle cuando estudia 
Administración y Dirección de Empresas, a través de los conocimientos obtenidos que abren los 
ojos y ayudan a descubrir que hay infinidad de posibilidades ante uno. También, a partir de 
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multitud de ejemplos inspiradores de emprendedores que uno va conociendo y que despiertan las 
ganas de llevar a cabo tu propio camino.  
El objetivo del proyecto es analizar la viabilidad de la idea de negocio propuesta, determinando 
los pasos a seguir para la creación del negocio y la estrategia que se desarrollará. Para analizar 
dicha viabilidad será imprescindible elaborar diferentes análisis técnicos sobre los apartados más 
importantes que tienen relación con la empresa. Los Análisis DAFO Y CAME nos permitirán 
saber desde qué punto partimos y qué estrategia seguir en base a esas posibilidades que nos brinda 
la situación. Posteriormente, se establecerá la forma jurídica, se elaborará un plan de marketing y 




Para la elaboración del trabajo de investigación se aplicarán los conocimientos obtenidos a lo 
largo de la carrera.  
1) Análisis del entorno 
2) Análisis del servicio 
3) Análisis del DAFO, CAME y planificación estratégica 
4) Análisis de la forma jurídica y Organización 
5) Análisis del plan de marketing 
6) Análisis del plan económico-financiero 
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2. ANÁLISIS DEL 
ENTORNO 
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Cualquier empresa se encuentra compitiendo en un mercado. La dirección que toma cualquier 
mercado y los riesgos a los que va a hacer frente, vienen marcados por el entorno en el que está 
sumido. Al fin de poder anticipar las presiones que ejerce ese entorno sobre el mercado, es 
importante tratar de identificar las variables macroeconómicas y las microeconómicas que afectan 
al negocio. A través de este análisis, un negocio es capaz de implantar mayor control sobre la 
volatilidad del mercado, para así poder tomar decisiones más fundamentadas.  
Lo primero de todo, es aplicar un análisis PESTEL (Acrónimo de Político, Económico, Social y 
Tecnológico), donde se desarrollarán los aspectos clave del macroentorno que tienen influencia 
en nuestro negocio, e identificar oportunidades y amenazas que se encuentran en el entorno 
general.   
El análisis PESTEL, es una herramienta de análisis estratégico que tiene por objetivo identificar 
el entorno futuro en el que se moverá nuestra empresa (Parada Torralba Pascual, 2017). 
Cabe destacar que el PESTEL es un análisis que hay que hacer periódicamente, porque el entorno 
se encuentra en constante cambio, y es de vital importancia actualizar la información 
constantemente para tomar decisiones estratégicas.   
 
2.1 Entorno político 
Analizamos factores en los que decisiones políticas afectarán directamente al devenir de nuestro 
sector. Un cambio en las políticas gubernamentales pueden poner en jaque a una empresa y 
obligar a que se replantee sus estrategias.  
 
• Estabilidad política del gobierno 
Según M. Lipset (1959) existe una estrecha correlación entre la estabilidad política y el desarrollo 
económico de un país. Esto se confirmó en el contexto particular del panorama español, a través 
del análisis de José Luís Sáez Lozano (Estabilidad Política y economía en la democracia española 
1976-2000), donde destaca las consecuencias positivas que tuvo en la economía española el 
proceso de transición y estabilidad política y democrática.  
En la actualidad española, de puertas para dentro, se ha abandonado la inestabilidad política en la 
que estaba sumida el país -4 elecciones generales en 4 años-, también se ha asentado y se ha 
armonizado la incertidumbre en relación al Brexit que salpicaba a España, dada la estrecha 
vinculación económica y política con la Unión Europea que tiene nuestro país.  
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• Suspensión definitiva del régimen de módulos para autónomos (estimación 
objetiva) 
 
El Real Decreto-ley 35/2020, de 22 de diciembre, de medidas urgentes de apoyo al sector turístico, 
la hostelería y el comercio y en materia tributaria (BOE nº 334, de 23 de diciembre), establece 
medidas urgentes para ofrecer cobertura a los sectores más vulnerables por la pandemia, entre 
ellos, la hostelería.  
Entre el grueso de las ayudas, lo más destacable son dos puntos. La reducción del 35% del 
rendimiento neto por estimación objetiva para diferentes actividades, incluida la hostelería.  
A su vez, otorga mayor flexibilidad a los autónomos a la hora de renunciar al método de 
estimación objetiva, sin la obligación de tener que esperar tres años ininterrumpidos para cancelar 
su vinculación y cambiar de método de estimación. Estas son medidas políticas directas y eficaces 
para ayudar al sector a paliar la gravedad de la crisis del COVID-19.  
 
También es importante destacar, que el método de estimación objetiva (el cual se encuentra 
estrechamente vinculado a un gran número de pequeños negocios de hostelería) tiene fecha de 
caducidad. El gobierno tiene previsto eliminar la opción, y el cuándo y el cómo está pendiente de 
decidirse. El ministerio de Hacienda negocia junto a las principales organizaciones de autónomos 
una manera que satisfaga de la mejor manera a todas las partes involucradas. Un total de 400.000 
autónomos siguen adscritos a este régimen a fecha de febrero de 2021 (según Business Insider) 
 
• Ayudas políticas a la digitalización y subvenciones a empresas de I+D 
 
Los fondos europeos para la recuperación son ya una realidad. Se van a repartir, a través de los 
fondos “Next Generation EU”, un total de 625.000 millones €, de los que a España recibirá un 
total 140.000 millones € hasta 2026. Estos fondos vienen condicionados a una repartición donde 
se garantice un mínimo del 37% a políticas de cambio climático, y seguidamente, un 20% a 
políticas de transformación digital.  
El propio informe dice:  
“Las pymes deben formar parte de este proceso. Es clave mejorar el clima de negocios, favorecer 
la inversión e impulsar la creación y crecimiento empresarial, aumentando el tamaño y la 
productividad de las empresas y consolidando a nuestro país como un lugar de referencia en el 
apoyo al emprendimiento y en particular a las startups tecnológicas.” (Fuente La Moncloa) 
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• Subida del Salario Mínimo Interprofesional  
 
Desde 2016, el Salario Mínimo Interprofesional (SMI) ha aumentado un 46% hasta situarse en 
los 950€ en 14 pagas que se encuentra actualmente (2021). Este fenómeno mantendrá una 
tendencia ascendente hasta que el salario mínimo interprofesional alcance, como mínimo, los 
1000 euros de salario base en 14 pagas. Según el objetivo que marcó el gobierno de España para 
el año 2020, y que todavía continúa en sus planes.  
A su vez, la Carta Social Europea establece que lo recomendable y deseable para una sociedad es 
que el SMI se establezca alrededor del 60% de salario medio del país. Esto implicaría para el 
mercado español, que el SMI ascendiese hasta los 1.200 euros en 14 pagas.  
Es importante destacar que, por las características el mercado laboral propio del sector de 
hostelería y restauración, una subida del SMI afecta de manera más importante que a otros 
sectores.  Según Ranstad, “Una subida del 5’3% del SMI tendría un impacto negativo sobre el 
empleo de entre 85.000 y 135.000 puestos de trabajo en 2021 y 2022” y, a su vez, 
aproximadamente el 52% del total de esa caída, recaería en los sectores de la hostelería y del 
comercio. 
Esto se explica, principalmente, porque la hostelería es de los sectores más afectados por el 
COVID-19 y, además, tiene un gran porcentaje de sus empleados con salarios muy ajustados al 
umbral del SMI, así que se vería un gran aumento de sus costes fijos.  
 
2.2 Análisis entorno social 
Es un factor clave para comprender qué modelo de vida tiene la sociedad actual y hacia dónde se 
desplazará la tendencia de comportamiento del entorno social. Estableciendo unos elementos 
claves, seremos capaces de identificar las características de la sociedad que nos rodea, para, de 
este modo, implementar nuestra idea de negocio en ella de la mejor manera posible. Tratar de 
anticipar sus deseos y necesidades es clave para garantizar nuestro éxito.   
 
• Demografía y distribución de la población en España 
Según el Banco de España sobre la distribución de la población, España posee la mayor 
proporción de territorio deshabitado de toda la Unión Europea, junto a Finlandia y la zona de los 
Alpes. Concretamente, el territorio deshabitado asciende al 90% del total. Esto implica que 
España obtiene el segundo lugar en cuanto a densidad de población si tenemos en cuenta 
únicamente las áreas de población habitadas, con una densidad por habitante de 737 
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habitantes/km2. Para poner en perspectiva este dato, Francia, nuestro país vecino, tiene una 
densidad de población de 168 habitantes/km2 en su área habitada.  
La diferencia entre la población rural y la población urbana sigue incrementándose, a pesar de 
haberse puesto el foco, desde las instituciones, en paliar dicha situación. Esta circunstancia 
implica que las ciudades que vayan acaparando y atrayendo a la población, diezmarán las 
posibilidades de desarrollar un negocio del sector servicios en otras áreas, haciendo más plausible 
la proliferación de este tipo de negocios en los núcleos urbanos en crecimiento.  
 
Ilustración 1. Evolución población rural y urbana en España (2011-2020) 
          
Fuente: eldiariorural.es 
La estructura de población en España corresponde a la de un país envejecido donde el grueso de 
las personas se encuentran en edad adulta (35 a 55 años). Esta situación es muy similar a la que 
también se ve en el resto de países de la eurozona.  A su vez, la previsión a futuro corresponde a 
una situación de pirámide invertida para la estructura de la población. El sociólogo Alfred Sauvy 
denomina a esta situación como “crisis demográfica” y considera que ésta tiene consecuencias 
equivalentes a una crisis económica, pero es más difícil de invertir su efecto en el corto plazo. 
Según la Comisión Europea, en su estudio “The 2018 Ageing Report: Economic and Budgetary 
Projections for the EU Member States (2016-2070)” la población envejecida en España podría 
llegar a suponer un coste del 28% del PIB total. Además, es importante ser consciente de que hay 
considerables diferencias en la estructura del gasto de la población en función del grupo de edad 
al que se pertenezca. Y esto tiene consecuencias directas sobre el sector de la hostelería, ya que 
se trata de la población mayor quien menos porcentaje de renta destina al ocio.  
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Tabla 1: Gasto medio (euros)  por persona en función del rango de edad (España) 
  Gasto medio por persona en función del rango de edad 
  Total 
Hoteles, cafés y 
restaurantes 
  2015 2010 2015 2010 
    Todas las 
edades 10960,38 11253,88 1018,38 1031,85 
 De 16 a 29 
años 10.637,44 10.703,41 1.412,17 1.187,10 
    De 30 a 44 
años 9.908,22 10.444,16 1.087,94 1.049,35 
    De 45 a 64 
años 11.048,20 11.724,98 1.091,82 1.154,31 
    65 y más 
años 12.323,06 11.808,73 718,12 713,41 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de datos de Instituto Nacional de Estadística 
 
Observamos cómo el estrato de población de 16 a 29 años destinaba un mayor porcentaje 
(13,28%)  de su consumo de 2015 directamente a “Hoteles, cafés y restaurantes”, mientras que la 
población de 45 a 64 años destinaba en proporción menos (9,88%) respecto a su estructura de 
gasto. Esto implica un riesgo para la hostelería y restauración, en cuanto la población vaya 
envejeciendo. Ya que, en claro contraste, la población de 65 y más años destinaba únicamente el 
5,83% (cálculo: 718,12 dividido 12.323,06) de su consumo total.  
 
• Penetración de las nuevas tecnologías en la sociedad 
A su vez, a la hora de hablar de la población, es importante destacar el grado de digitalizada que 
se encuentra la sociedad, ya que nuestra idea de negocio es dependiente de la digitalización de 
ella. 
DESI (Digital Economy and Society Index) es un indicador que se elabora año a año por parte de 
la Comisión Europea, donde se establece el grado de digitalización de los países de la 
Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico (OCDE). A través de los datos que 
expone dicho informe, podemos hacernos una idea de cómo nos encontramos. El último informe 
del que se dispone es DESI 2020, y está elaborado con los datos recabados a través del año 2019, 
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por lo tanto, no dispone de datos donde se tenga en cuenta la implicación y consecuencias del 
COVID-19.  
 
Ilustración 2: Digital Economic and Society Index de España (2020) 
 
Fuente: DESI (2020) 
Así, apreciamos como en España se adolece de capital humano con competencias digitales 
básicas, con un 43% de personas que carecen de ellas. También, en el apartado de integración de 
la tecnología digital España se encuentra por debajo de la media de la Unión Europea, con una 
puntuación de 41,2% en comparación a un 41,4% de la Unión Europea. Destacamos, por ejemplo, 
como únicamente el 9% del total del volumen de negocio de las PYMEs (Pequeñas y Medianas 
Empresas) se consigue a través del comercio electrónico. Aun así, es un hecho que la crisis del 
COVID-19 ha alterado el comportamiento de las empresas y los usuarios, acelerando la 
digitalización de los mismos 
 
2.3 Análisis macroeconómico de España 
En España nos encontramos actualmente sumidos en una grave recesión económica, tras unos 
años de estar en consistente crecimiento económico. Importante contextualizar que esta recesión 
se genera como consecuencia de una situación totalmente imprevisible: la pandemia del COVID-
19. Dada esta situación extraordinaria, la crisis ha afectado de una manera diferente en 
comparación a otras recesiones de carácter más cíclico, a las que estamos acostumbrados.  
Plan de empresa y viabilidad económica de un negocio dedicado a dar servicio e 




• Parámetros macroeconómicos fundamentales 
Se sucedieron 6 años de constante crecimiento económico (2014-2019) hasta que en el ejercicio 
del 2020 España sufrió una caída del -10,8% del PIB. Comparando con la última crisis vivida, la 
mayor caída que sufrió el PIB fue de -3,8% en el año 2009.  
En relación al desempleo, esta situación ha supuesto un duro varapalo para el mercado de trabajo. 
Según la Encuesta de Población Activa (EPA), durante el ejercicio 2020 se destruyeron 622.600 
puestos de trabajo, ascendiendo la tasa de paro hasta un 16,13%. Los datos más recientes indican 
que la tasa de desempleo se encuentra en un 15,4%, una leve mejoría, pero dista mucho de la 
media de la UE (7,3% de desempleo). Todo esto se explica por el paro estructural, que es un 
problema con el que carga el mercado laboral español desde hace tiempo, y que principalmente 
hace mella en los más jóvenes. El desempleo juvenil asciende a un 39,5% a fecha de enero 2021 
(Eurostat).  
En cambio, el Índice Armonizado de Precios al Consumo (IAPC) está viviendo este 2021 un 
incremento de los precios, pasando de un decrecimiento del -0,3% vivido en el año 2020 a una 
proyección de crecimiento del 1,9% de los precios según el Banco de España (BDE). 
Principalmente, está circunstancia se está dando por el veloz incremento de los precios de la 
energía y del petróleo, aunque se espera que para el próximo año (2022) esta situación se modere.  
• La confianza del consumidor 
La confianza del consumidor es un reporte mensual que permite medir el grado de optimismo que 
tienen los consumidores respecto a la economía en general y ayuda con precisión a predecir cómo 
evolucionará el consumo. En la actualidad el Índice de Confianza del Consumidor (CIS) establece 
a fecha de mayo de 2021 que la confianza del consumidor se sitúa en 89,0 puntos. Esto es 11,2 
puntos mayor que el mes anterior y el incremento anual asciende a un total de 36,9 puntos. 
Además, el índice de expectativas marca el récord interanual en Mayo de 2021, con una 
puntuación de 115,5 puntos de confianza.  
 
• Consumo reprimido 
Existe un consumo reprimido a raíz de la imposibilidad de las familias de invertir en los activos 
que desean, como consecuencia de las restricciones y de la falta de confianza en la economía y la 
incertidumbre en general. Este fenómeno ha propiciado el aumento de la propensión marginal del 
ahorro de la población. Según datos de BBVA Research, el ahorro aumentó en 60.807 millones 
de euros durante el ejercicio del año 2020.   
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Ilustración 3. Porcentaje de ahorro de los hogares sobre la Renta Disponible Bruta trimestral  
 
(España). Fuente: CTNFSI 
 
Este fenómeno ha afectado principalmente a la inversión de los consumidores en productos de 
larga vida útil, además de a sectores estrechamente relacionados con el ocio. Dadas las 
restricciones impuestas desde la esfera institucional que han impedido el libre desarrollo del 
ejercicio de los mismos.  
Las previsiones sobre el consumo reprimido, pronostican que, dada su particularidad, no será 
totalmente reinvertido en la economía, pero sí tendrá un efecto potenciador en el crecimiento 
económico del país. Aunque se estima que este efecto no se verá trasladado a sectores como la 
hostelería y restauración, dado que la propensión marginal al consumo en este sector se ha 
mantenido estable durante la crisis.  
“El gasto en servicios, por lo general no es aplazable. En ese sentido, cuando los hábitos de 
consumo se restauren, no es previsible que al gasto habitual en servicios como la restauración o 
el ocio se le añada el no materializado durante la crisis” (José Antonio Cuenca, 2021). 
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• Situación de la financiación 
La financiación es un aspecto clave para una empresa pero, sobre todo, es esencial para una 
empresa de nueva creación. La situación actual en España respecto a la financiación es la 
siguiente: se ha producido una contracción de las operaciones de financiación del consumo 
privado de las personas físicas y una expansión de la financiación a los empresarios individuales 
y a las sociedades.  
 
Ilustración 4. Evolución composición y volumen de crédito financiero España. 
 
Fuente: Banco de España 
Además, el coste de financiación de las sociedades del sector privado se ha mantenido estable 
durante la pandemia. Se ha situado en valores aproximados al 2% de interés según el análisis de 
Banco de España, para los préstamos bancarios a sociedades de menos de un millón de euros. 
Mientras, en cuanto a los criterios de aprobación de préstamos se han endurecido para consumo, 
y en contrapartida, se han relajado para las pequeñas y medianas empresas (PYME). Aunque las 
previsiones es que se endurezcan hasta recuperar los valores prepandemia en el corto plazo, según 
Thomson Reuters Datastream.  
 
• Previsiones y expectativas económicas 
Según los últimos análisis del Banco de España (BDE), las previsiones y expectativas sobre la 
economía son más optimistas y España tendrá una rápida recuperación tras la recesión. Se espera 
que el PIB recupere niveles previos a la pandemia para el año 2022, con un crecimiento anual del 
6,0% y del 5,3% para este año y el próximo, respectivamente. Esta rápida evolución viene 
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generada gracias a una importante política monetaria expansiva por parte del Banco Central 
Europeo (BCE) y la implementación de los fondos de recuperación europeos Next Generation 
EU, y además, la mejora de las expectativas de los mercados, tras los avances en la vacunación y 
vislumbrar más cerca el fin de la pandemia.  
 
• El turismo: Cómo se encuentra 
El turismo es un sector clave en la economía española, somos un país “exportador de sol y playa” 
que se ha especializado en el sector servicios. En la actualidad, la pandemia ha supuesto un duro 
varapalo económico para las cifras del sector, alcanzado números insostenibles como resultado 
de la coyuntura de incertidumbre actual y las constantes restricciones. Así, el turismo ha sufrido 
una caída anual de un 77% en el año 2020. La caída se ha vivido en la partida de turismo 
extranjero, y, términos absolutos se ha visto ligeramente amortiguada gracias al incremento del 
turismo nacional.  
           
                       Ilustración 5: Evolución visitantes de origen extranjero a España 
           
Fuente: Elaboración propia a partir datos de Instituto Nacional de Estadística 
Para poner de relieve la importancia del sector turístico para España, tenemos que recordar las 
cifras del año 2019 -último año antes de la pandemia- donde el turismo superó los 154.487 
millones de euros, un total del 12,4% del PIB. A su vez, supuso el 12,9% del empleo total, con 
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En perspectiva, entre enero a septiembre de 2020 se originó un déficit de 42.816 millones de euros 
por la escasez de turismo extranjero, según el Banco de España. Esa cifra implica un tercio de la 
caída total de PIB que hubo en ese periodo en España.  
Asimismo, es importante aclarar que el turismo tiene estrecha relación con la hostelería y 
restauración. El rendimiento del turismo determinará el rendimiento de la hostelería y 
restauración, principalmente en las zonas más turísticas de España.  
Según proyecciones del BDE, se plantean diferentes escenarios para saber qué expectativas 
podemos esperar para la recuperación del turismo. Con el escenario más favorable, el año 2023 
el turismo extranjero recuperaría los niveles previos a la pandemia.  
 
Ilustración 6: Perspectivas de recuperación del turismo en España (% respecto niveles 2019) 
 
Fuente: Banco de España 
 
2.4 Análisis entorno ecológico 
 
El entorno ecológico se ha convertido en uno de los ejes principales de nuestra sociedad, a raíz 
de las cuestiones sobre el cambio climático y la importancia de la sostenibilidad. En la actualidad 
es de suma importancia que los intereses de una empresa vayan en la línea de los intereses del 
medioambiente. Es importante aplicar políticas verdes para sobreponerse a la presión que se ve 
sometida una empresa debido a las tasas de origen ecológico y a la propia presión de la sociedad.  
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• El coste económico y ecológico de la energía 
El modelo energético actual que existe en España se caracteriza por tratar de cumplir tres 
principios básicos: garantizar el suministro de energía con unos precios justos, fomentar la 
competitividad y el crecimiento de la economía y ser responsable con el medio ambiente 
garantizando la sostenibilidad del sistema.  
Encontrar el equilibrio entre estos tres elementos es cada vez más difícil de lograr, principalmente, 
debido la urgencia que ha instaurado para crear un modelo energético sostenible y autosuficiente 
que pone en entredicho la existencia de los otros dos pilares.  
Desde el año 2005 en Europa se aplica un sistema de emisiones de CO2 (ETF) cuya función es 
monitorear y limitar las emisiones que se pueden lanzar libremente. En el periodo 2013-2020 el 
ritmo de reducción de las licencias de emisión era del -1,74% anual, pero a partir de este 2021 el 
ritmo ha ascendido a un -2,2%. Este sistema está ideado para asignar un coste a la emisión de 
CO2 y a su vez, que este coste fuera incrementándose paulatinamente, con el afán de incentivar 
la inversión en tecnologías sostenibles. De esta manera, la tonelada de CO2 emitida ha pasado de 
tener un coste de 8,34 euros en enero de 2018 a tener un coste de 52,01 euros en junio de 2021 
(523,62% de incremento). 
También, el propio sistema de energía aplica una prima de retribución a las renovables 
(RECORE), cuyo coste recae directamente sobre los consumidores de energía. Ascendiendo a un 
total de 7000 millones de euros anuales.  
De esta manera, el consumidor doméstico y los negocios e industria están viviendo un 
encarecimiento veloz del suministro de energía eléctrica que responde, no únicamente a un asunto 
de oferta y demanda de mercado, sino que también, implica unos costes asociados a políticas de 
energía renovable.  








Precio electricidad en España (€/MWh)
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Fuente: Elaboración propia a partir datos Red Eléctrica de España 
Dando como resultado que el coste de la energía se encuentra -a fecha de 22 de Junio de 2021 -
en un coste de 75€/Megavatio, una cifra récord. Finalmente, dicho encarecimiento se traduce en 
un decrecimiento de la renta disponible del consumidor y en unos mayores costes variables para 
los negocios, reduciendo su capacidad de inversión. Esto implica una grave amenaza en una 
coyuntura de crisis e incertidumbre económica. 
 
• En busca del acercamiento a la economía circular 
Ha quedado claro que nos encontramos insertados en un proceso de transición del modelo 
productivo y económico hacia un modelo alternativo más sostenible y eficiente. Dicha transición 
se ve reflejada al fomentar el pasar de un modelo de economía lineal, donde el consumo y 
extracción de materias primas junto a la generación de residuos es creciente y no existe 
reutilización, hacia un modelo de economía circular, donde predomina la reutilización de los 
productos otorgándoles una nueva vida útil. Según los últimos datos del INE, sobre el total de 
ingresos a través de impuestos aplicados en España en 2019, un 7,9% de los mismos procedieron 
de impuestos ambientales.  
La manera de incentivar esta economía circular, se va a dar a través de generar políticas 
ambientales más agresivas. Una de estas estas medidas, que va a entrar en vigor con carácter 
inmediato, se trata del impuesto al plástico no reutilizable. Dicho impuesto consistirá en la 
aplicación de una tasa impositiva de 0,45€ por kilogramo de plástico no reutilizable (sobre los 
productos considerados para este aspecto). 
Es importante esta circunstancia, ya que además de incrementar la carga impositiva hacia los 
hogares y los negocios, la hostelería es de los sectores que más tiene que adaptarse. Según un 
estudio de la Cámara de Comercio de España sobre la economía circular, la hostelería se trata de 
uno de los sectores que más desconocimiento dispone, junto a la construcción, sobre la economía 
circular. Además, se tratan ambos de sectores con una capacidad elevada de generación de 
residuos. Los negocios que incrementen su involucración de la economía circular en su actividad, 
tendrán una posición ventajosa respecto a sus competidores, principalmente en materia de costes. 
Pero también en cuanto a imagen hacia el consumidor.  
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2.5 Análisis entorno Tecnológico 
 
Anteriormente hemos tratado la importancia de la digitalización de la sociedad, por ello, el 
progreso actual de la tecnología y su empleo y aplicación es de vital importancia para mejorar la 
eficiencia y establecer ventajas competitivas. En el presente del entorno tecnológico, todas las 
novedades y todas las aplicaciones que están apareciendo están relacionadas con la digitalización 
y las tecnologías estrechamente dependientes de la digitalización.  
De esta manera, dos fenómenos que están siendo adoptados con un crecimiento muy intenso son 
la implementación del 5G y la introducción y adopción de nuevos métodos de pago, como puede 
ser a través de móvil, el BIZUM o el ContactLess. La sociedad está abandonando el uso del dinero 
tradicional en efectivo y se está desplazando hacia estas nuevas alternativas.  
A su vez, en el sector de la hostelería y restauración hemos visto cómo se han adoptado diferentes 
alternativas para llegar a los consumidores. De esta manera, el ser más visibles a través de internet 
mediante redes sociales o posicionamiento en Google con una página web de calidad, ya no es 
algo accesorio para un negocio, si no, más bien imprescindible.  
También, se ha introducido y expandido la opción del delivery en la restauración, incluso, 
convirtiéndose en ocasiones en un servicio básico para los consumidores, obligados a hacer uso 
de este servicio dadas las restricciones actuales por COVID-19 que han impedido el normal 
ejercicio de la actividad a los establecimientos. Así, a través de intermediarios como UberEats, 
Glovoo o JustEat (los principales competidores del sector delivery en España) la restauración ha 
cambiado su forma tradicional de negocio, y se ha adaptado a nuevos formatos que son 
complementarios y potencian su actividad.  
 
• Grado de digitalización de España por regiones.  
Un aspecto importante a tener en cuenta es la clara diferenciación en cuanto a regiones en España 
por grado de digitalización. Las comunidades autónomas donde mayor grado de adaptación a las 
nuevas tecnologías estamos viendo son la Comunidad de Madrid, Cataluña y la Comunidad 
Valenciana, que son las únicas que se mantienen por encima de la media de España. Estas 
diferencias se explican por factores de diferenciación entre áreas urbanas y rurales, además de por 
las diferencias de renta entre diferentes comunidades.  
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Ilustración 8: Grado de digitalización por CCAA en España (2020 
       
Fuente: Digix 2020 
 
En la siguiente tabla podemos observar la evolución que ha vivido el tejido empresarial español 
en el uso e implementación de las tecnologías de la información y comunicaciones (TIC). Lo más 
destacable es el incremento de un 4,3% en personal que usa ordenadores con fines empresariales 
y el incremento en 3,6% del uso de internet con, también, fines empresariales. Demostrando que 
cada vez es más importante para las empresas implementar esta tecnología y formar a sus 
empleados en su uso. Además, conviene destacar el importante incremento en el uso de medios 
digitales (+10,1%), así que las empresas se han dado cuenta de lo determinante que tener 
visibilidad en los medios digitales y estar en contacto con tu público.  
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Ilustración 9: Evolución penetración nuevas tecnologías en las empresas españolas 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística 
 
A su vez, en referencia a la implantación de las nuevas tecnologías que marcarán las bases de los 
negocios del futuro, podemos observar como en el sector servicios las tecnologías que las propias 
empresas consideran más importantes a la hora de explotar son las tecnologías de internet de las 
cosas (IoT) y el análisis de Big Data.  
 
Ilustración 10: Penetración nuevas tecnologías en el sector servicios español (2020) 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística 
 
• Implantación del 5G 
En 2019 se empezó a implantar la tecnología del 5G en España y, en la actualidad, todavía sigue 
siendo corta su aceptación en el territorio, con una clara diferenciación entre grandes ciudades y 
poblaciones más reducidas. Aun así, el 5G es una tecnología que va a asentarse en nuestra 
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sociedad en el medio y corto plazo y brindará más facilidades para la aparición y asentamiento 
de nuevas tecnologías del internet de las cosas.  
Una de las incógnitas al respecto será la capacidad que tendrá España para aprovecharse de las 
funcionalidades y oportunidades que brindará esta nueva tecnología, teniendo en cuenta las 
características del tejido productivo español, donde las grandes empresas -quienes son las 
pioneras en implantación del internet de las cosas- son muy pocas en proporción a otros países 
de la eurozona.  
 
• Pagos móviles y BIZUM: nuevas alternativas para los métodos de pago 
La funcionalidad de pagar físicamente a través del móvil se trata de una tecnología que cada día 
penetra más en la sociedad. El hecho de que cada vez somos más dependientes del móvil para 
realizar cualquier tarea, que los teléfonos cada vez evolucionan a mejor y que la coyuntura actual 
obliga a evitar cualquier contacto innecesario (tarjetas o dinero físico), está ayudando a fomentar 
esta tecnología.  
Según el estudio de Tendencias de Pago Móvil en España elaborado por Pecunpay de finales de 
2020, un 34,1% de la población ya hace uso de los pagos móviles como una de sus alternativas a 
la hora de comprar. Además, el 7% afirma que es su método favorito a la hora de pagar en 
establecimientos físicos. Las ventajas que los usuarios afirman ver en este método son las 
siguientes: evita el contacto, es más rápido y es más sencillo de ejecutar.  
Dentro de lo que podríamos acuñar como la “democratización de los pagos digitales”, también ha 
aparecido una relativamente novedosa alternativa bancaria, en servicio desde el año 2016, que 
sirve para efectuar transferencias instantáneas entre particulares llamada BIZUM. Es un proyecto 
que forma pilar fundamental de la innovación digital del sistema bancario español.  
En el último año (2020), ha duplicado su número de usuarios ascendiendo a un total de 13,6 
millones, y, el número de operaciones se multiplicó por 3,6 alcanzando un total de 290 millones 
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El sector en el que desarrollaremos nuestra actividad, clasificando este a través de las normas 
establecidas por el CNAE 2009, se trata del 6209 -Otros servicios relacionados con las tecnologías 
de la información y procesamiento (TIC) y la informática- como actividad principal. En este 
sector, se encuentran ahora mismo un total de 6.259 empresas activas ejerciendo en España (Sabi, 
2021).  
 
3.1 Análisis económico del sector 
 
Tabla 2: Comparación evolución económica sector servicios con CNAE 62 
 
TOTAL SECTOR SERVICIOS  
62 Programación, consultoría y 
otras actividades relacionadas 
con la informática 
  2019 2018 2019 2018 
Total Nacional 
    Cifra de negocios 
(miles €) 
    530.619.429,00 €    497.431.033,00 €        37.227.161,00 €     34.238.549,00 €  
Crecimiento Cif. Neg 6,672% -  8,729% -  
    Sueldos y salarios 
(miles €)     119.853.987,00 €    109.158.905,00 €        10.715.144,00 €       9.591.438,00 €  
Incremento salarios 9,798% -  11,716% -  
    Personal ocupado 6.188.653 5.931.106 319.023 300.119 
 
Fuente: Elaboración propia a partir datos de Instituto Nacional de Estadística 
En la figura anterior tenemos un desglose de datos económicos en dos ejercicios (2019 y 2018, 
los últimos de los que hay datos), donde podemos ver la evolución del sector de actividad 
programación, consultoría y otras actividades relacionadas con la informática -CNAE 62- con el 
sector principal más general al que pertenece, el total de sector servicios.  
El CNAE 62 incluye: 6201 actividad de programación informática, 6202 actividades de 
consultoría informática, 6203 gestión de recursos informáticas y 6209 Otros servicios 
relacionados con las tecnologías de la información y la informática.  
Apreciamos como nuestro este conjunto de sectores viene creciendo a mayor intensidad que el 
sector servicios general, con un 2% mayor su crecimiento de la cifra de negocios en comparación. 
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Este crecimiento mencionado viene de la mano de una subida también mayor de los sueldos y 
salarios (+2% de diferencia en el incremento). 





6209 Otros servicios 
relacionados con las 
tecnologías de la 
información y la 
informática 
  2019 2018 2019 2018 
Productividad     37.889,00 €        36.500,00 €     47.183,00 €     42.429,00 €  
Gastos de personal medios     29.775,00 €        28.335,00 €     43.617,00 €     39.871,00 €  
Tasa de gastos de personal 62,7 62,0 85,6 85,0 
Tasa bruta de explotación 17,0 17,1 6,6 6,8 
Tasa de personal remunerado 79,8 79,8 92,6 90,5 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de datos del Instituto Nacional de Estadística 
En cuanto al sector de actividad 6209, podemos apreciar que su productividad - valor añadido a 
coste de los factores/personal ocupado medio- es mayor y que se va incrementando un ritmo 
superior al del sector servicios en total. Además, nuestro sector es, en comparación, más intensivo 
en capital humano. Con una tasa de gastos de personal - gastos de personal/valor añadido a coste 
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Tabla 4: Comparación datos económicos sector servicios con CNAE 62 
  
TOTAL SECTOR SERVICIOS  
62 Programación, consultoría y 
otras actividades relacionadas 
con la informática 
Comunitat Valenciana 2019 2018 2019 2018 
    Número de locales 158.878 150.594 3.747 3.468 
    Cifra de negocios 
(miles €)       38.657.278,00 €      35.838.096,00 €          1.624.272,00 €       1.345.935,00 €  
incremento cif. 
Negocios 8%   21%   
    Sueldos y salarios 




                 13,3% 
 
    Personal ocupado 565.884 540.955 18.016 16.626 
 
Fuente: Elaboración propia a partir datos del Instituto Nacional de Estadística 
Si comparamos los datos a nivel nacional, con la Comunitat Valenciana -a nivel más regional- 
vemos como la dinámica se mantiene, e incluso, es más incipiente en la diferencia entre sus 
incrementos.  
Ha crecido el número de locales en mayor proporción, y esto implica que la inversión en este 
sector está siendo superior en la Comunitat Valenciana respecto al sector servicios en global. A 
su vez, asciende a un 13% el incremento de programación, consultoría y otras actividades sobre 
el total servicios en comparación al 2% que hemos visto a nivel nacional. El incremento de 
Sueldos y salarios de 13,3% respecto al 11,7% a nivel nacional, es un indicador de que está siendo 
más productivo el sector a nivel regional de la Comunitat Valenciano respecto al nacional. Todo 
esto se explica por el hecho de que la Comunitat Valenciana se encuentra entre las regiones 
españolas de mayor implementación de la transformación digital, como hemos analizado 
anteriormente.  
 
3.2 El sector de la hostelería 
 
El sector de la hostelería se trata de un mercado muy masificado, que no requiere cualificación 
para ejercer la actividad, bastando únicamente la propia inversión de dinero. Esto facilita la 
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existencia de una amplia disposición de empresas ofertantes de servicio -y una gran cantidad de 
clientes demandantes- por lo que la competencia es muy alta. Se compone de los servicios de 
alojamiento (CNAE 55) y de los servicios de comidas y bebidas (CNAE 56) -sector que 
trataremos de manera más precisa-. 
Vamos a realizar una aproximación a este sector, dado que dependemos directamente del devenir 
del sector de la hostelería para la viabilidad de nuestro negocio. Un sector de la hostelería sano y 
con crecimiento, se traducirá en un sector de la hostelería con ganas de invertir y transformarse 
digitalmente.  
Actualmente, el sector se encuentra en una situación muy problemática y de gran incertidumbre 
a razón de la pandemia del coronavirus. Por eso es conveniente analizar el sector desde dos 
perspectivas. En primer lugar, su evolución en los años prepandemia, y posteriormente, comparar 
con la realidad actual y cómo ha afectado la pandemia al sector.  
 
• La hostelería antes de la pandemia 
 
Como podemos comprobar en la siguiente figura, el sector de la hostelería venía creciendo a un 
ritmo suave pero continuado y las expectativas eran que este ritmo de crecimiento iba a ser 
sostenido a futuro, principalmente por dos factores que se mantenían en dinámica positiva: el 
crecimiento del PIB de la economía española y el turismo como motor de crecimiento del sector. 
La situación ha cambiado en este periodo de crisis sanitaria, pero lo importante es una vez 
solventada la situación actual, la tendencia que vemos en la gráfica será la que firme de nuevo el 
sector.  
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Ilustración 11: Evolución anual cifra de negocio sector hostelería en España 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de datos NPDgroup.es 
Si nos centramos en el sector servicios de comida y bebidas, podemos apreciar que se trata de un 
mercado con mayor grado de volatilidad que el mercado empresarial español en conjunto. Donde 
un gran porcentaje de sus empresas se dan de baja del registro anualmente, cerca del 20% de 
media -La media de todos los sectores en España ronda el 12% anualmente- y, a su vez, un número 
muy similar se da de alta.  El total de empresas del sector servicios de comidas y bebidas se 
mantiene en cifras absolutas de prácticamente el mismo número.   
 
Tabla 5: Variación número total de empresas en España 
  2019 2018 2017 2016 2015 
Empresas que 
permanecen 213.675 214.168 215.510 208.483 212.956 
Bajas de 
empresas 37.822 38.538 38.761 44.550 39.670 
Altas de 
empresas 39.879 37.843 38.986 44.861 38.434 
Total 215.732 213.473 215.735 208.794 211.720 
Variación 1,06% -1,05% 3,32% -1,38% 0,52% 
 
Fuente: Elaboración propia a partir datos de DIRCE  
 
Plan de empresa y viabilidad económica de un negocio dedicado a dar servicio e 




• Crecimiento sector hostelería por Comunidad autónoma 
 
Son claras las diferencias entre las diversas comunidades autónomas del territorio español. Como 
podemos apreciar, las regiones donde mayor ha sido el crecimiento de la hostelería en los últimos 
10 años son precisamente las regiones donde el turismo ejerce un valor más preponderante en su 
economía (Canarias, Baleares, Comunidad Valenciana, Cataluña). También es importante 
destacar que el crecimiento de la hostelería ha sido de un 23,9% en el periodo de 2010-2019, 
cuando en valores absolutos, el crecimiento del PIB español durante ese mismo periodo fue de 
10,55%. Por lo tanto, el sector de la hostelería es un sector que venía creciendo mucho más rápido 
que la economía en del país en conjunto.  
 
Ilustración 12: Variación cifra de negocio sector hostelería por CCAA (2010-2019) 
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• Cómo ha afectado la crisis del COVID-19 a la hostelería 
 
El COVID-19 ha afectado de manera muy grave a la economía española, propiciando una caída 
del PIB del 10,8% en el año 2020, la mayor de su historia. Pero es importante destacar que se ha 
vivido de manera dispar en la economía, haciendo más daño a unos sectores y manteniendo al 
margen a otros.  
En este caso, los sectores afectados más negativamente por el COVID han sido la restauración y 
el alojamiento, ambos forman sector de la hostelería. 241.390 y 111.479 trabajadores en ERTE 
se han dado en servicios de comidas y bebida y en servicios de alojamiento respectivamente 
durante el año 2020, según cifras de La Moncloa. El total de trabajadores en ERTE que se dieron 
durante el primer año de pandemia en España ascendió a 775.613 trabajadores que recurrieron a 
la regularización de empleo. Esto determina que el sector de la hostelería supuso el 45,50% de 
expedientes de regulación de empleo llevados a cabo en España durante el primer año de la crisis 
COVID-19.  
1.715.400 empleos directos en 2019 para la hostelería, representando un 8,7% del total de 
ocupados en España. Esta cifra implica, que el  20,56% de los trabajadores que tuvo el sector en 
el año 2019 han pasado por un ERTE en el año 2020.  
Esta situación ha puesto de manifiesto lo vulnerable que puede llegar a ser un sector tan tradicional 
y poco transformado como es la hostelería, pero a la vez, ha supuesto un cambio importante para 
el sector por la necesidad imperante de buscar alternativas para poder seguir con su actividad, 
debido a las restricciones aleatorias y constantes aplicadas para restablecer la seguridad en la 
salud pública,  y también, al propio recelo de la población a la hora de practicar actividades de 
ocio con la naturalidad de años anteriores.  
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Ilustración 13: Comparación tasa de variación en el número de locales de restauración entre 
España y la Comunidad Valenciana 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de datos Instituto Nacional de Estadística 
 
Sorprendentemente, la tasa de variación de número de locales se ha mantenido positiva, 
principalmente gracias a la creación que se originó en el primer cuatrimestre del año 2020 y 
también explicado la facilidad de acceso a ayudas que ha recibido el sector de la administración. 
Destaca la caída de creación de nuevos locales, que ha sido importante, afectando de manera más 
intensa a la Comunidad Valenciana, que con una caída de 3,2 puntos porcentuales ha sido 
significativamente mayor que la de España en conjunto -1,7 puntos porcentuales-. A su vez, es 
importante destacar que la evolución venía en una dinámica donde se apreciaba una reducción 
constante en la tasa de variación de apertura de nuevos locales de restauración año a año.  
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Ilustración 14: Sector hostelería, magnitud de la caída cifra de negocio por CCAA (2020) 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de Anuario de Hostelería de España 2020 
Tratando la cifra de negocio del sector, los lugares con la caída más grande son precisamente los 
lugares donde mayor había sido el incremento en el período posterior (2010-2019). Y la variación 
entre ellos responde principalmente a las diferentes restricciones que se han aplicado entre 
Comunidades Autónomas.  Aunque destacamos que la Comunidad Valenciana tuvo una caída 
notablemente inferior a la media nacional de España.  
Recapitulando, según el Anuario de Hostelería de España 2020, se han visto afectados 680.000 
empleos directos y la pérdida del -50,3% que ha sufrido el sector podría ascender hasta 67.000 
millones de euros.  
 
• Las expectativas a futuro en el propio sector  
 
Las expectativas a futuro del sector dependen principalmente de la evolución en la administración 
y efectividad de la vacuna. Además de aumentar la confianza del consumidor nacional como 
internacional a la hora de volver a la normalidad en sus prácticas de ocio. El escenario positivo 
que se baraja es la recuperación de las cifras para principios de 2022. Mientras que el escenario 
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pesimista valora que persista la caída del 50% durante todo el ejercicio del 2021, lo que supondría 
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En este apartado estableceremos un análisis más específico, involucrando al entorno cercano de 
nuestra empresa. Estudiaremos la competencia y la situación del sector en el que se va a 
desarrollar, para tener información precisa de los elementos estrechamente relacionados con 
nuestro ámbito que puedan influir en nuestro desarrollo. Esto nos permitirá identificar qué tan 
competitivo es nuestro sector y qué expectativas de rentabilidad y crecimiento podemos tener en 
él.  
 
4.1  Las 5 Fuerzas de Porter 
 
Aplicaremos el análisis a través de las cinco fuerzas de Porter: amenazas de entrada, amenazas de 
productos/servicios sustitutivos, poder de los clientes, poder de los proveedores y rivalidad entre 
competidores.   
 




• Poder de negociación de los clientes 
 
En nuestro caso, los clientes consisten en el grueso de negocios de hostelería y restauración, en 
su mayoría empresas de pequeño y mediano tamaño. Esto es un dato positivo, porque al ser 
muchas empresas no agrupadas entre sí su poder de negociación se reduce. Valoramos la 
posibilidad de que al ser nuestra empresa de nueva creación y no disponer de una cartera de 
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clientes ya previa, el poder de negociación de los clientes se incremente ligeramente -
principalmente si son conocedores de ello-.  
A su vez, los costes de cambio son relativos, dado que en función del tipo de servicio que escojan 
tendrán unas facilidades u otras de cambio. En relación a nuestro servicio estrella, la plataforma 
online de pedidos y pagos, no existe -por ahora- competidores claros en el mercado. Eso es una 
ventaja competitiva muy grande para nosotros. Y genera unos costes de cambio ventajosos para 
nuestra empresa.   
La idea es fidelizar desde el principio para evitar que los clientes que tengan unos costes de 
cambio bajos, se encuentren en posición ventajosa de cambio. Por lo que una buena elección del 
precio de nuestro servicio y una acertada estrategia de marketing será una gran ayuda para 
aprovechar la situación de este gran mercado de pequeños negocios de hostelería. Y una buena 
atención y unos contratos que desincentiven facilidades a la hora de cambiar de proveedor, 
ayudará a reducir el riesgo de cambio.  
 
• Poder de negociación de los proveedores 
 
Los proveedores de nuestro negocio serán aquellas empresas o personas físicas que nos 
proporcionen recursos imprescindibles para llevar a cabo el ejercicio de nuestra actividad.  
Es un apartado clave de la cadena de valor de cualquier empresa, porque escoger de la mejor 
manera los proveedores permitirá maximizar la rentabilidad del negocio y minimizar los riesgos 
de aprovisionamiento. El poder de negociación de los proveedores vendrá determinado por la 
capacidad que tienen éstos de influir sobre los acuerdos alcanzados o pendientes de alcanzar.  
Uno de los proveedores a tener en cuenta  es quien  suministre los sistema TPV (Terminal de 
Punto de Venta) para ofrecer a aquellos negocios que quieran adquirir nuestro Software de 
terminal de punto de venta, pero no dispongan de un punto de venta como tal. Esta situación es 
difícil de ver, dado que únicamente negocios de hostelería de nueva creación no disponen de 
sistemas TPV. Aun así, es importante disponer de la opción de ofrecer un TPV para quien lo 
necesite. 
Según la página web proveedores.com, para adquirir un sistema TPV de fábrica, disponemos de 
un importante abanico de proveedores. En España el grueso de potenciales proveedores se divide 
en 367 distribuidores mayoristas, 67 fabricantes y 43 importadores. Y en caso de buscar algo más 
cercano a donde estaremos ubicados, encontramos en la Comunidad Valencia disponibles un total 
de 29 distribuidores mayoristas, 7 fabricantes y 10 importadores.  
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Esto significa que el poder de negociación de estos proveedores será limitado por la importante 
competencia que hay con el amplio número de ofertantes.  
El siguiente proveedor clave para nuestro servicio se trata de la empresa que se encargue de 
proveernos el servidor web y de su correcto mantenimiento. En este apartado nuestra capacidad 
de maniobra es considerablemente más reducida que con el proveedor de TPV, porque cambiar 
de proveedor de servicios entraña unos riesgos difíciles de digerir, riesgos que van desde la 
pérdida de información del contenido de la web a aspectos estratégicos como eliminar el 
posicionamiento adquirido por nuestra web en internet. Por lo que, es clave escoger un correcto 
proveedor desde el primer momento. Lo más probable que se trate de un proveedor con el que 
tengamos que convivir durante un gran periodo de tiempo.  
En el caso de proveedores de servidores web, existen múltiples alternativas. Pero es importante 
acertar con la elección del hosting, dado que será un con el que dispondremos de un poder de 
negociación limitado. Aun así, los proveedores de hosting se basan en tarifas planas con precios 
sostenidos en el tiempo para todos los clientes. Por lo tanto, una vez escogido el proveedor, los 
riesgos de cambio de las condiciones son mínimos y van ligados al propio contrato firmado.  
A priori, la mejor opción en hosting de servicios web se trata de Siteground.com. Un proveedor 
con servidores en territorio nacional, que destaca por su velocidad y por atención al cliente 24 
horas.  
 
• Amenaza de entrada 
 
Es necesaria una inversión de capital inicial considerable, principalmente para el desarrollo del 
software y del servicio online de pagos y pedidos. Por lo tanto, la barrera de entrada es alta, dada 
la inversión que hay que hacer y por las dificultades técnicas que entraña diseñar el servicio.  
El servicio necesitará de informáticos/desarrolladores que sirvan de asistencia al software ya 
creado y que estén disponibles para la atención al cliente, es un coste importante añadido. La 
proliferación de empleados con capacidades digitales técnicas hace más sencillo este punto. 
Aunque no hay que olvidar que existe también una alta demanda de las empresas por profesionales 
con este tipo de perfil.  
Tratando el concepto de diferenciación de productos, se pone en relieve la cuestión de si es 
importante el branding en un negocio orientado al B2B (Business to Business). En estudios 
recientes, se ha llegado a la conclusión de que una estrategia de branding tiene múltiples 
beneficios: permite establecer precios más caros, incrementa la percepción de calidad de tu 
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producto y potencia el rendimiento en el mercado (Dennis B. Arnett, 2017). Cabe señalar que en 
la actualidad, no hay ninguna marca de renombre establecida en este segmento de mercado.  
Otras barreras de entrada que destaca Porter como son las economía de escala, políticas 
gubernamentales o difícil acceso a los canales de distribución, consideramos que son accesibles 
en este momento.  
Importante hacer hincapié en relación a la ley de protección de datos, será imprescindible tener 
bien reglado todo a la hora de mantener relaciones con nuestros clientes.  
 
• Productos sustitutivos 
 
Nuestro servicio consiste en ofrecer una digitalización de la hostelería, incidiendo en la 
automatización del servicio y la autonomía de sus propios clientes. Entonces, un producto será 
sustitutivo del nuestro si consigue facilitar estos aspectos mencionados. Actualmente en el 
mercado no existe otro concepto con esa finalidad, por lo que consideramos que la amenaza de 
productos sustitutivos es escasa.  
Dándole un giro a la idea, el producto sustitutivo es que los negocios de hostelería mantengan la 
forma tradicional de atender a los clientes y de gestionar su servicio, ahorrando en costes de 
inversión pero sacrificando eficiencia, información e imagen de modernidad. Teniendo en cuenta 
que la sociedad se está moviendo hacia la digitalización, y que el propio sector también ya ha 
hecho un importante esfuerzo hacia ello. Consideramos que la tendencia del mercado es 
evolucionar hacia cada vez una mayor digitalización, reduciendo el peso de la gestión puramente 
tradicional. Por lo que la amenaza de productos sustitutivos no nos parece fuerte en este preciso 
instante. 
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En este apartado trataremos más a fondo aspectos que explican la idea de cómo será el servicio 
que va a ofrecer nuestra empresa y los rasgos que marcan la diferencia en la estructura de nuestra 
empresa: la identidad y los valores.  
 
5.1 Idea y valor añadido: Explicación del servicio.  
 
La principal característica diferenciadora de nuestro servicio, donde vamos a invertir más tiempo 
y dinero, y donde consideramos que radica la mayor parte de nuestro valor añadido es en la 
modalidad de servicio de pedidos y pagos digitales a través de una plataforma online.  
La ejecución e implantación de la tecnología, sería a través de códigos QR adheridos a cada mesa 
del establecimiento. Cada código QR será individualizado y asociado a la propia mesa que tendrá 
su número identificado, el propio QR te vinculará a una página web donde encontrarás el menú 
disponible con la totalidad de la carta y donde podrás pedir y pagar en el instante que desees, con 
plena autonomía para el comensal. Otra funcionalidad, es que en cada momento sabrás qué 
pedidos llevas asignados y a cuánto asciende la totalidad del importe, pudiendo tomar decisiones 
con más información.  
Además, la propia página te permitirá ver la cuenta total del pedido y dividir por comensales a la 
hora de pagar, ofreciendo un proceso más ágil y flexible a los comensales.  
Una vez solicitado el pedido, quedaría registrado en el ordenador central, a través del software 
TPV (Terminal Punto de Venta) que nosotros ofrecemos. Y el camarero será consciente de dónde 
dirigirse a enviar la comanda. Todo este proceso permitirá realizar todas las acciones que uno 
pueda necesitar aplicar en un restaurante, de manera autónoma, sin depender del camarero y sin 
la necesidad de moverse de la mesa en la que uno se encuentra. Ofreciendo una imagen de mayor 
limpieza en el local, reduciendo los movimientos de clientes o de personal del establecimiento a 
únicamente los imprescindibles para enviar las comandas o ir al baño.  
 
• Sistema online de pagos y pedidos  
 
El código QR estará adherido a cada mesa de una manera elegante, donde sea visible pero a la 
vez no moleste. Se podrá leer “Pide aquí” en el propio cartel del código QR.  Además, tendrá 
adherido un lector de Contactless -tecnología ya abaratada y accesible- para permitir los pagos 
también en mesa, para complementar el pagar a través de la plataforma online.  
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Una vez abierto, en la página se podrá navegar de una manera cómoda e intuitiva a través de la 
oferta personalizada de carta de cada restaurante. Como ya hemos mencionado, realizar pedidos 
en cada instante, tener toda la información o visualizar el balance de pedidos de la mesa serán 
unas de sus funcionalidades. La otra funcionalidad clave consistirá en poder pagar en el instante 
que desees: pagar al pedir, pagar después de consumir, pagar entre diferentes pedidos o pagar 
todo al final. También permite dividir entre los comensales, o que cada usuario escoja pagar su 
pedido de manera independiente.  
Los medios de pago soportarán diferentes sistemas, como será Paypal, Bizum y pagos móviles.  
 
• Recopilación de la información 
 
La propia página creada garantizará la protección de datos a través de las cookies, que solicitarán 
ser aceptadas en el preciso instante de acceder a la página de la carta digital.  
La recopilación de datos permitirá establecer patrones y comprender el comportamiento de los 
clientes que recibe el local a través de datos genéricos. Estos datos y su recopilación nos permitirá 
elaborar informes para nuestro negocio y el devenir del sector o para el propio cliente si los 
necesita.  
 
• Análisis ventajas servicio 
 
Beneficios para el hostelero: 
- Diferenciación respecto a la competencia 
- Ahorro carga de trabajo de los empleados. Mejora de las condiciones de trabajo.  
- Formación de los trabajadores en disciplinas de transformación digital y su aplicación en 
el entorno de trabajo.  
- Implementación de las nuevas tecnologías en un sector que se encuentra ahora mismo en 
plena digitalización. Innovación. 
- Servicio más dinámico, permitiendo a los clientes mayor flexibilidad y alternativas, y por 
lo tanto, mayor comodidad y satisfacción. 
- Imagen de comercio que se preocupa por preservar el mínimo contacto y de ofrecer un 
servicio donde la salud es la prioridad.  
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- Incentivar el consumo por comensal, al éstos tener la autonomía para visualizar la carta 
y pedir, en todo momento. Ventanas de compra infinitas.  
- Recopilación de información de consumo y tiempos de consumo de los clientes, 
quedando registrado lo que se pide, en que cantidades se pide y bajo qué tiempos se pide. 
Big Data.  
Beneficios para el cliente del establecimiento: 
- Evitar el contacto con personas externas a su entorno, garantizando la seguridad. 
- Disponer de mayor autonomía a la hora de decidir cómo pedir, cuándo pedir, cómo pagar 
y cuándo pagar.  
- Fácil visualización de la carta y menú, con toda la información al alcance de su mano.  
- Ser consciente en todo momento de la cantidad a la que asciende el balance de pedidos 
de la mesa en la que se encuentra.  
- Poder dividir los pagos entre varios comensales, sin necesidad de cargar la totalidad de 
la compra a un mismo comensal.  
- Mayores alternativas de pago: Pago móvil, tarjeta, Paypal, Bizum. 
- Aliviar el factor psicológico que tiene el sentirse presionado por el camarero a la hora de 
pedir, cuando todavía existe indecisión.  
- Poder pagar e irte sin depender de que el camarero esté disponible para sacar la cuenta.  
 
Además, proporcionaremos también otros servicios que consideramos clave en la transformación 
digital de la hostelería, aunque no son ya servicios disruptivos y diferenciadores.  
Ofrecemos un Software personalizado para los sistemas TPV que se integre con facilidad junto a 
nuestro servicio principal, y que ofrezca dinamismo, facilidad de uso, facilidad para ser integrado 
con los módulos de hostelería y servicios personalizados que se requiera. Además, se ofrece un 
servicio básico de creación de carta digital a buen precio. Esto, además de ser un servicio de gran 
demanda en la hostelería en la actualidad, permitirá introducir clientes con mayor facilidad en 
nuestro negocio, a los que hablaremos de nuestros otros servicios y será más fácil fidelizar.  
A su vez, se valora de cara al futuro, en base al crecimiento de la empresa, proporcionar otros 
servicios esenciales para los negocios a los que nos enfocamos. Y de esta forma, incrementar la 
fidelidad del cliente hacia nuestra empresa y minimizar el riesgo que entrañan los competidores 
que puedan ofrecer servicios similares o complementarios.  
• Asesoría y gestión del Marketing Digital del negocio (Perfiles redes sociales, visibilidad 
en internet (Search Optimization Engine), reputación, Branding) 
• Creación página web adaptada para servicio delivery. 
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La localización es una decisión clave que determinará el devenir del negocio de manera indirecta. 
Por lo tanto, escoger la localización plantea múltiples interrogantes y análisis que tratar.  El 
primero de todos sería decidir en qué lugar estará ubicado nuestro domicilio social, el cual 
queremos que será el lugar donde radique nuestra actividad principal y de administración.  
La decisión será el área de Valencia ciudad y sus alrededores, dado que se trata de una ciudad con 
unas condiciones favorables en materia económica, en materia de hostelería y en cuanto a niveles 
de digitalización -como ya hemos analizado-, además de ser una localización que conocemos 
bien, lo cual es una ventaja.  
Una vez decidido el lugar genérico, debemos escoger entre si nuestras oficinas se encontrarán en 
la ciudad o en una zona más apartada, véase el área metropolitana o el polígono industrial. Al 
tratarnos de un negocio de Business to Business, nos es secundario que nuestra oficina tenga un 
gran alcance de visibilidad, y vemos plausible lograr este objetivo a través de una correcta 
estrategia de marketing. En cambio, a la hora de escoger nuestra localización priorizaremos 
cuestiones más relevantes para nosotros ahora mismo: precio m2/euro, facilidad de acceso, imagen 
y caché del lugar y servicios complementarios (comodidades varias para los trabajadores como 
fácil aparcamiento, oferta de restauración, alternativa transporte público, etc.) 
Estableceremos una matriz de decisión para escoger entre una serie de potenciales oficinas que 
nos resulten interesantes tras realizar una búsqueda de oficinas ofertadas en el portal 
Idealista.com. Trataremos de escoger una alternativa consistente que destaque para cada uno de 
los criterios escogidos.  
1. Oficina en plaza del ayuntamiento: Localización más prestigiosa de la ciudad de 
Valencia, caché e imagen. 1500€ y 131m2. 
2. Oficina en avenida Cortes Valencianas: Localización moderna que está en crecimiento. 
950€ y 89m2. 
3. Polígono Industrial Táctica: Excelente ubicación con fácil acceso y cercanía a la ciudad. 
Lugar moderno y en crecimiento. 750€ y 144m2. 
4. Parque tecnológico: Alternativa moderna alejada de la ciudad y ubicación referente en 
empresas Start-Up en Valencia. 800€ y 125m2. 
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Precio, tamaño, ubicación (fácil acceso), caché del lugar, modernidad de la oficina y servicios 
complementarios.  
 
Ilustración 16: Matriz de decisión elección de la localización 
 
Criterios 
Resultado Oficina Precio (€) 
Tamaño 
(m2) Ubicación Caché Modernidad 
Servicios 
Comp. 
Peso 5 4 4 3 3 3 - 
Alternativa 
1 3 8,5 8 10 5 7 147 
Alternativa 
2 6,5 4 8 8 9 8 155,5 
Alternativa 
3 8 9,5 9 6 6 8 174 
Alternativa 
4 7,5 8 6 5 8 7 153,5 
 
Fuente: Elaboración propia 
Finalmente, tras establecer un criterio de elección maxi-max, donde se selecciona la mejor de las 
alternativas en función de su rendimiento, la oficina escogida será la alternativa número 3. La 
descripción de la oficina es la siguiente: 
Oficina en el Edificio ONOFRE, localizado en el complejo empresarial TÁCTICA (Paterna). Se 
trata de un edificio moderno, destinado exclusivamente a oficina, por lo que dispone de todas las 
características necesarias para los negocios (conserjería, sala de conferencias, parking privado, 
servicio de cafetería). La ubicación es muy buena, en un área de negocios e industrial muy cercana 
a la ciudad de Valencia, al aeropuerto y a la feria de muestras, con excelentes conexiones a las 
autovías. En cuanto a la eficiencia energética, se encuentra en trámite su certificado, por lo que 
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• Ubicación de la empresa 
 
Parque empresarial táctica, la ubicación exacta se encuentra dentro de círculo de la imagen 
compartida a continuación. Importante recordar que se trata de un área de negocio muy dinámica, 
cercana a dos grandes poblaciones (Valencia y Paterna) y con excelentes conexiones.  
 
Ilustración 17: Mapa ubicación de nuestras oficinas 
           
Fuente: Elaboración propia a partir de Google Maps 
 
• Nombre comercial 
 
El nombre comercial hemos decidido que será Gastrotek S.L. La elección satisface la imagen de 
marca que queremos generar en nuestros potenciales clientes.  Que la percepción de los clientes 
sea que estamos relacionados con la gastronomía y la restauración, pero que a su vez, el nombre 
parezca que corresponde no a un negocio de hostelería, sino más bien, a un negocio tecnológico 
-como es nuestro caso-. Así, consideramos que este nombre plasma a la perfección lo que 
queremos aportar a la sociedad y al sector y nos ayuda a vincular nuestra imagen a nuestro 
servicio.  
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Además, es un nombre que suena bien y es fácil de recordar y establecerse en la memoria de los 
potenciales clientes. Ello facilitará la comercialización de nuestra imagen de marca.  
Según la “Oficina Española de Patentes y Marcas” nuestro nombre comercial no lo posee ninguna 
empresa nacional ni internacional que ejerzan en España ninguna actividad, así que no hay 




Queremos que el logotipo de nuestro negocio defina correctamente lo que somos, por eso hemos 
escogido una tipografía moderna y elegante. Los colores son llamativos pero, sobre todo, son 
diferentes e innovadores. Esas  son una de las características que deseamos que se asocie a nuestro 
servicio, para hacer más fácil la identificación de marca y la diferenciación.  Por último, el cubo 
sirve para ser vinculados a la tecnología y el mundo de la digitalización.  
                                                
Ilustración 18: Logo Gastrotek S.L.  
                                             
Fuente: Elaboración propia 
 
5.3 Comunicación corporativa 
 
Estudios recientes han constatado la importancia de instrumentalizar las redes sociales para 
incrementar las ventas de los negocios Business to Business.  
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“Es una estrategia útil para integrar la comunicación de la empresa, fomentar el compromiso de 
los trabajadores con la empresa, y finalmente, alcanzar nuevos potenciales clientes – además es 
una estrategia más ventajosa para mantener clientes ya adquiridos”- (Salo J., 2017). 
Es por eso, que vamos a basar nuestra comunicación corporativa en una página web corporativa 
de comunicación más impersonal, donde esté disponible toda la información relevante de nuestro 
servicio con todo lujo de detalles. En ella se desarrollará toda la información relevante en relación 
a nuestro ejercicio laboral y del devenir del sector al que pertenecemos. Además, 
complementaremos mediante perfiles en diferentes redes sociales (Instagram, Facebook, 
Youtube, Twitter y Linked-In) donde estableceremos una comunicación más personal y donde 
haremos hincapié en nuestros valores y las bondades de nuestro servicio. Además de tratar de 
generar mayor compromiso del público con publicaciones que permitan participar a la gente o 
con contenido con el  potencial para viralizarse y ser compartido en redes sociales.  
Un ejemplo de boceto de cómo sería la versión de nuestra página web corporativa lo podemos ver 
a continuación. Un diseño elegante y simple, con nuestros colores corporativos, y con toda la 
información fácilmente visible para el ojo de cualquier sujeto. A su vez, muy importante, 
tendremos disponible la versión adaptativa para dispositivos móviles.  
 
Ilustración 19: Boceto página web corporativa Gastrotek S.L. 
 
Fuente: Elaboración propia 
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El análisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) consiste en un análisis 
de la situación inicial de la empresa donde se diagnostica la realidad de la propia empresa, y de 
esta manera, establecer las estrategias a seguir para minimizar los riesgos y maximizar las 
ganancias. Se compone de dos partes: el análisis interno y el análisis externo.  
 
6.1 Análisis DAFO 
 
• Análisis interno: Fortalezas y Debilidades. 
Son variables inherentes a la propia empresa, y por lo tanto, pueden aplicarse medidas al 
respecto de las mismas de manera más directa, obteniendo resultados inmediatos.  
 
• Análisis externo: Amenazas y Oportunidades. 
Son elementos ajenos a la empresa sobre los que no se puede actuar propiamente, ya que 
radican en el entorno al que se expone la empresa. Es primordial una detección previa de 
estas variables para poder establecer medidas de contención para las amenazas y 
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Tabla 6: Matriz DAFO 
DEBILIDADES AMENAZAS 
 
• Escasa trayectoria e inexperiencia 
• Falta de prestigio marca 
• Fuerte inversión inicial 
• Dependencia de profesionales 
externos para la creación de nuestro 
servicio 
 
• Entorno económico de incertidumbre 
• Aparición de nuevos competidores 
• Costes de la energía cada vez más 
altos 
• Aparición de nuevas tendencias 
sociales que choquen con nuestro 
servicio 





• Ubicación de la sede 
• Servicio innovador 
• Identidad corporativa firme y marca 
atractiva 
• Concienciación con la formación de 
empleados y clientes 
• Beneficios fiscales por I+D 
• Organización de tamaño reducido: 
fácil de organizar y trabajar 
 
• Necesidad de transformación digital 
de la sociedad 
• Gran mercado con muchos clientes 
• Subvenciones para I+D “Next-Gen” 
• Financiación con métodos 
alternativos 
• Recuperación sector de la hostelería: 
necesidad de evolucionar y crecer 




Fuente: Elaboración propia 
 
6.2 Análisis de la Matriz CAME 
 
Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar; la Matriz CAME permite reorientar la estrategia de la 
empresa a través de la información extraída previamente a través del análisis DAFO. Es el 
momento en el que se planean y ejecutan acciones, tras el análisis del entorno hecho 
anteriormente. 
De esta manera, la matriz CAME que consideramos aplicar que solucione las disyuntivas 
identificadas en la matriz DAFO es la siguiente: 
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Tabla 7: Matriz CAME 
CORREGIR DEBILIDADES AFRONTAR AMENAZAS 
 
• Convertir la falta de experiencia en 
ganas de aprender y de arriesgar en la 
mejora.  
• Convertir nuestra marca en un buque 
insignia de la vanguardia en el sector, 
a través del crecimiento y de una 
buena comunicación 
• Formar a nuestros empleados para 
crear un equipo de trabajo dinámico y 
multidisciplinar que garantice que las 
necesidades de la empresa se puedan 
solventar con los recursos propios, sin 
recurrir a servicios exteriores 
 
 
• Estar al tanto de las estrategias que 
apliquen las empresas competidoras 
• Volvernos cada vez más eficientes 
energéticamente 
• Tratar de identificar pronto las nuevas 
dinámicas sociales para poder aplicar 
estrategias que conviertan el riesgo en 
oportunidad 
• Tener una buena política de captación 
de talento y de recursos humanos, para 
mantener el personal en una larga 
trayectoria en la empresa.  
• Aprovechar las fuentes de personal 
calificado, como los recién graduados 
de las universidades, para nutrirse de 
desarrolladores con ganas de 
desarrollarse al mismo ritmo que la 
empresa 
 
MANTENER FORTALEZAS EXPLOTAR OPORTUNIDADES 
 
• En caso de expansión. Tratar de 
buscar acuerdos con otras empresas 
que nos garanticen la buena ubicación 
y rápido servicio.  
• Constante innovación en nuestro 
servicio. Escuchando las necesidades 
de los clientes y las nuevas dinámicas 
del sector, para actualizarnos y 
ofrecer siempre la vanguardia.  
• Conservar nuestra identidad y 
filosofías corporativas. Estar al tanto 
de las tendencias de la sociedad para 
tratar de adaptarnos.  
• Concienciación con la formación de 
empleados y clientes 
• Establecer una buena estrategia fiscal 
constante para aprovechar las 
bondades que nos otorga nuestra 
condición de negocio.  
• A pesar de crecer como empresa, 
tratar de mantener un organigrama 
sencillo y flexible 
 
• Asesorarnos para garantizar la 
adquisición de los fondos Next-Gen 
• Aplicar una estrategia de comunicación 
acertada hacia los negocios de 
hostelería que busquen recuperarse y 
crecer de nuevo. 
• Estar en constante actualización de las 





Fuente: Elaboración propia 
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6.3 Desarrollo de la estrategia 
 
Una vez disponemos de un diagnóstico ajustado a la realidad sobre nuestra empresa, estamos en 
una buena posición para determinar qué estrategia aplicaremos para lograr los objetivos marcados 
a medio y largo plazo.  
A través de la aplicación de la teoría de las estrategias genéricas de Porter, podemos establecer la 
base a partir de la cual trataremos que nuestro negocio obtenga una ventaja competitiva en el 
mercado. A grandes rasgos, Porter determina que únicamente hay dos estrategias posibles que 
aplicar: diferenciación de producto o líder en costes.  
       
Ilustración 20: Teoría de las estrategias genéricas de Porter 
              
Fuente: Economiapedia.com 
Aplicando este análisis estratégico, consideramos que la mejor estrategia que podemos 
implementar es la diferenciación de producto en nuestro sector al completo. Dadas las 
características del sector de la hostelería, que se trata de un sector con una gran variedad de 
negocios diferentes entre sí que necesitan digitalizarse, y también, dado que entendemos que 
nuestro producto permite la diferenciación ofreciendo un servicio, que por ahora, destaca sobre 
el grueso de los competidores. 
A su vez, descartamos -por ahora- aplicar una estrategia de liderazgo en costes. Consideramos 
que no disponemos todavía de la infraestructura que nos permita ofrecer un servicio a costes más 
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bajos que los potenciales competidores. Y de igual forma, preferimos como opción más atractiva 
la diferenciación. Dado que se trata de un sector innovador y de alta tecnología.  
Nuestra diferenciación se basará, primero, en ofrecer un servicio que solucione las necesidades 
de transformación digital que tienen los negocios de hostelería, y además, aprovechar los nuevos 
avances en tecnología para, además de, transformar los negocios de hostelería de cara al público, 
también de forma hacerlo de complementaria. Ello, a través de, aprovechar la implementación del 
Big Data para ofrecer a los negocios la posibilidad de analizar y tomar decisiones que les ofrezca 
mayores ventajas competitivas en el sector. Y así, convertirnos en un referente en el sector, con 
empleados multidisciplinares que convivan en un ambiente de trabajo de calidad para el 
empleado. Además, brindaremos esa misma calidad y posibilidad de mejorar su calidad en el 
entorno de trabajo a los clientes que tengamos en nuestra cartera.  
No queremos que nuestra diferenciación sea únicamente ofreciendo herramientas únicas y 
rompedoras, también queremos diferenciarnos a la hora de tratar con nuestros clientes, 
estableciendo un canal de comunicación diferencial que facilite la resolución de problemas, 
satisfacción, y, finalmente, la fidelización en el largo plazo de nuestros clientes. Esto va unido a 
nuestros valores como empresa, que insistiremos en transmitir y recordar a nuestros empleados y 
a nuestros clientes. 
 
6.4 Implantación de la estrategia 
 
Una vez hemos realizado todos los análisis previos necesarios, es el momento de diseñar el plan 
de acción que ejecutaremos en nuestro negocio. Vamos a aplicar un modelo ideado Robert S. 
Kaplan y David P. Norton llamado Balanced Scorecard (BSC) o Cuadro de Mando Integral 
(CMI).  
El BSC introduce procesos de gestión que, por separado y en combinación, contribuyen a vincular 
los objetivos estratégicos a largo plazo con las acciones de corto plazo. Por lo que rompe el clásico 
enfoque donde todos los departamentos eran evaluados por su rendimiento financiero y las metas 
y objetivos eran puramente económicos.  
De este modo, vamos a establecer un conjunto de objetivos estratégicos para las cuatro principales 
áreas de la empresa: área financiera, área de cliente, área de procesos y aprendizaje y el área de 
crecimiento. 
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Ilustración 21: Cuadro de Mando integral (CMI) 
 
Fuente: Harvard Business Review 
Somos una empresa que planea entrar por primera vez en el mercado, que va a tener que hacer 
una importante inversión inicial para poner en marcha el negocio. A su vez, va a intentar adquirir 
clientes en un mercado que ha sufrido mucho, y con todavía gran incertidumbre, como es el sector 
de la hostelería. Por lo tanto, la estrategia corporativa que vamos a marcar como objetivo será 
establecernos y consolidarnos en el sector, traduciendo nuestra inversión en rentabilidad, y, 
además, aplicar y consolidar nuestra filosofía corporativa en la empresa y en el sector.  
 
Nuestros objetivos son dos:  
 
1. El primero de todos consistirá en implantar trabajo digno, sostenible y que ayude al 
crecimiento económico a la sociedad en general, a través de una modelo de negocio que 
consumirá activamente capital humano con un buen nivel de formación y estudios, de 
perfil técnico. Simultáneamente, el servicio que ofrecemos a nuestros clientes permite 
maximizar su eficiencia y su productividad, mejorando el entorno de trabajo de estas 
empresas. Todo esto en conjunto, con ayuda de la transformación digital que es el pilar 
indispensable sobre el que se sostiene nuestra idea, permitirá aportar crecimiento 
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económico y dinamizar un sector que tiene un alto margen de innovación. Por lo tanto, 
nuestro objetivo involucra al sector en el que ejercemos y también al sector de la 
hostelería. Por lo que tenemos una doble incidencia positiva.  
 
2. Somos una entidad con ánimo de lucro, y, al tratarnos de una startup, tipo de empresa de 
alto riesgo, nuestra viabilidad de negocio depende de un crecimiento importante en el 
medio plazo. Por lo tanto, nuestro objetivo será vislumbrar rentabilidad del negocio a 
través de una buena gestión, para el medio plazo. Deseamos obtener unos flujos de caja 
positivos durante un ejercicio y a partir de ahí consolidarnos.  
 
El plazo que nos marcaremos será de 3 años. Hemos marcado esta duración porque todavía no 
hemos vuelto a la normalidad, y, consideramos este periodo de tiempo como margen suficiente 
para recuperarse la sociedad y la economía de la crisis sanitaria del COVID-19. A su vez, es un 
plazo acorde a las características de una empresa como la nuestra, como ya hemos comentado en 
el objetivo número 2. Finalmente, 3 años nos ayudará a ver con mayor exactitud los cambios de 
la transformación digital de la sociedad y economía. Y comprobar si la tendencia que hemos 
identificado se sostiene en el tiempo.  
 
• Líneas estratégicas 
 
Vamos a trasladar estos objetivos a las líneas estratégicas, para garantizar que todos los elementos 
fundamentales de nuestra empresa tienen objetivos que buscan la consecución de las metas 
planteadas anteriormente. alejándonos de medidores puramente financieros que no ofrecen una 
visión real de toda la estructura y los procesos de una empresa.  
 
• Línea estratégica 1: Ser una empresa que aporte trabajo de calidad y crecimiento 
económico a ambos sectores (al nuestro y a la hostelería) 
Meta financiera: Que la inversión en formación de nuestros empleados nos aporte un crecimiento 
del 30% anual de los ingresos de la empresa.  
Objetivo financiero: Ser capaces de invertir en formación sin comprometer los beneficios.  
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Meta de clientes: Reducir el número de consultas de los clientes en un 75% anual por cliente. Que 
1/5 de clientes se involucre en el desarrollo de nuevos módulos o actualizaciones del servicio.  
Objetivo de clientes: Convertir su puesto de trabajo en un empleo más digital, con menos trabajo 
manual y un perfil mucho más técnico. Además, asesorar y fomentar que desarrollen sus propias 
competencias e iniciativas digitales.  
 
Meta de procesos internos: Conseguir un 90% de satisfacción de consultas de clientes y solución 
de problemas.  
Objetivo de procesos internos: Mejorar la tasa de satisfacción de los problemas y consultas de los 
clientes.  
 
Meta de aprendizaje y crecimiento: Elaboración de dos proyectos al año que añadan 
actualizaciones y mejoras a los servicios que ofrece la empresa.  
Objetivo de aprendizaje y crecimiento: Desarrollar nuevos proyectos donde participen los 
empleados de la empresa en un formato de equipo multidisciplinar.  
 
• Línea estratégica 2: Conseguir rentabilidad del negocio en los primeros años del mismo.  
 
Meta financiera: Mantener los costes anuales en un incremento máximo del 10% mientras los 
ingresos incrementan al ritmo de un 30% anual.  
Objetivo financiero: Incrementar las ventas manteniendo los costes estables.   
 
Meta de clientes: Conseguir que 1 de cada 2 clientes que contraten uno de nuestros servicios, 
acabe ampliando su vinculación con nosotros a través de la  contratación de otro servicio de los 
que ofrecemos.  
Objetivo de clientes: Publicitar y persuadir a los clientes de estrechar su relación con nuestra 
empresa.  
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Meta de procesos internos: Mantener estable el mismo precio durante los tres primeros años, 
compensando el desajuste con la búsqueda de una reducción de costes y del incremento del 
número de clientes.  
Objetivo de procesos internos: Conseguir reducir los costes de nuestro servicio para 
mantener/reducir los precios a los que ofrecemos nuestro servicio y así volvernos más 
competitivos.  
 
Meta de aprendizaje y crecimiento: Intentar ampliar el servicio de análisis de Big Data a dos 
informes anuales por cliente.   
Objetivo de aprendizaje y crecimiento: Aprovechar la recopilación de información de nuestros 
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En este apartado decidiremos la misión, visión, valores de la empresa. Además de la forma 
jurídica que estableceremos y la estructura de recursos humanos aplicada en nuestro negocio.  
 
7.1 Filosofía de la empresa: visión, misión y valores 
 
La concepción global de nuestra identidad se corresponde a la misión, los valores y a nuestra 
visión. La misión responde a la pregunta más existencial en relación a nuestra empresa “por qué 
existe”, y ésta es respondida a través de una explicación general que no cambia en el tiempo. En 
cambio, la visión responde a la pregunta “dónde queremos estar en un futuro”, que, a diferencia 
de la misión, puede marcar diferentes parámetros temporales y cambiar con el tiempo. Mientras, 
los valores muestran las bases de comportamiento y de esencia por las que se rige nuestra 
estructura, transmiten en esencia la forma con la que nos comportamos y por la que nos van a ver 
en el exterior. Puede cambiar en función de nuevas formas de pensamiento que adquiera la 
sociedad en la que se encuentra la empresa, o, por la propia necesidad de mejora dentro de la 




Nuestra misión es transformar y digitalizar la experiencia de restauración y ocio, ofreciendo un 





Ser considerados por nuestros clientes un pilar fundamental para la consecución de sus objetivos, 
además de  ofrecer una constante evolución para superar en equipo los retos de transformación 
digital que se avecinen. También, que nuestra marca sea garantía de innovación, profesionalidad, 
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- Pasión por nuestro trabajo:  
Constante investigación de los mercados garantizando anticiparnos a todas las tendencias y a la 
vanguardia tecnológica del sector:  
- Innovación, transformación y crecimiento sostenible:  
Aprovechar la revolución digital como adalid de una forma de hacer negocio más sostenible, en 
el que mejoremos nosotros mismos, y ayudemos también, a mejorar y crecer a nuestros clientes.  
- Compromiso:  
Ser flexibles con nuestros trabajadores, ofreciendo alternativas modernas para realizar su trabajo 
desde donde sea y cómo sea. Además de fomentar la cooperación y el trabajo en equipo.  
Garantizar que en nuestra empresa se respetan todas las formas de pensamiento y no existe 
discriminación de ningún tipo. Fomentando una convivencia y un ambiente de trabajo excelentes.  
Ser una empresa garantía de igualdad. Garantizar equidad de sexos en los puestos de trabajo para 
poner en valor la importancia de la igualdad en nuestra empresa y en nuestra sociedad.  
- Excelencia:  
Ser siempre constantes en ofrecer un servicio de calidad en el tiempo, y, si existe un cambio en la 
calidad de nuestro producto, solo admitir que sea para mejor.  
Estar en constante contacto con nuestros clientes, para escuchar sus consejos o dudas, y 
enriquecernos de su experiencia para implantar novedades y mejoras.  
 
 
7.2 Forma Jurídica 
  
Decidir y establecer la forma jurídica en la creación de un negocio es una decisión de suma 
importancia, que determinará las condiciones y riesgos económicos y legales con las que tiene 
que convivir la empresa. Lo ideal es escoger una forma jurídica que limite al máximo la 
responsabilidad legal a la que vamos a tener que hacer frente, mientras, escoges a su vez la forma 
que te permite ahorrar el máximo de impuestos para poder disponer de mayor margen de liquidez 
con el que invertir.  
La elección es una Sociedad Limitada (S.L). Los motivos son los siguientes:  
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• Responsabilidad frente a deudas y acreedores se limita al capital aportado al negocio.  
• La fiscalidad es atractiva.  
• El capital mínimo para la constitución de la sociedad es mínimo 3.000 euros. Una cifra 
accesible, en comparación a alternativas como Sociedad Anónima (S.A).  
• La finalidad del proyecto es económica, por lo tanto, se espera obtener rendimientos 
económicos y beneficios para los propietarios.  
• Mucho menos complejo su constitución a alternativas como una Sociedad Anónima.  
Hay que tener en cuenta las siguientes características que tendrá la Sociedad Limitada (S.L): 
• Número de socios: en nuestro caso será de 2 socios. Tener en cuenta que no existe número 
máximo de socios. Más adelante, en el apartado financiero, desarrollaremos la aportación 
y las condiciones en la que entrará el segundo socio.  
• Tenemos que desembolsar el capital mínimo en el momento de la constitución de nuestra 
sociedad.  
• Las participaciones serán indivisibles y nominativas.  
• Cada aportación tiene que poder ser valorada económicamente, trabajo o servicios no son 
aceptables.  
• Se rige su tributación a través del impuesto de sociedades (IS). Además, exige presentar 
las cuentas anuales.  
• La denominación no puede ser idéntica a otra sociedad ya existente, como requisito 
indispensable a la inscripción en el Registro Mercantil, registro el cual es imprescindible.  
 
• Fiscalidad  
 
Uno de los elementos más determinantes a la hora de elegir la forma jurídica con la que llevar a 
cabo la idea de negocio será la fiscalidad. 
En primer lugar, es importante destacar que existirá la obligación de tributación por el Impuesto 
sobre sociedades “IS”. Esto supone la tributación a un tipo fijo, actualmente del 25%, en 
contraposición con la fiscalidad aplicada a las personas físicas que puede alcanzar valores mucho 
más elevados -cercanos al 50%-. 
Tras esto, es importante señalar una serie de puntos clave relacionados con las fiscalidad 
corporativa, los cuales pueden beneficiar en gran medida a nuestra compañía. 
- Bases Imponibles Negativas. 
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Existe la posibilidad de acumular y compensar las Bases Imponibles negativas (BINS) en períodos 
futuros donde se consigan obtener beneficios. Esto es algo muy común y recurrente en las startups 
de carácter tecnológico donde se requiere una inversión inicial considerable y un cierto período 
de tiempo para empezar a generar beneficios. 
 
- Sociedad de nueva creación. 
Las sociedades de nueva creación podrán beneficiarse durante el primer ejercicio en el que 
generen beneficios y el siguiente, de un tipo reducido del 15%. 
 
- Deducción por la realización de actividades de investigación y desarrollo e innovación 
tecnológica. 
Una de las ventajas fiscales más relevantes para una Sociedad Limitada con una actividad 
económica relacionada con el uso de nuevas tecnologías, es la aplicación de una significativa 
deducción fiscal. La base de la deducción abarca el importe de los gastos de I + D o innovación 
tecnológica  realizados por la compañía.  
Tal y como se da en nuestro caso, el proyecto se valorará por el coste de producción, que 
comprenderá todos los costes directamente atribuibles y que sean necesarios para crear, producir 
y preparar el activos para que pueda operar de la forma prevista. 
Con carácter general, el porcentaje de la deducción asciende al 25% de los gastos efectuados en 
el período impositivo relacionados con el proyecto. 
Si los gastos del periodo fueran superiores a la media de los efectuados en los dos años anteriores, 
se aplicará el 25% sobre la media y el 42% sobre el exceso. 
Sin embargo, es importante destacar que si consideramos un escenario en el cual la compañía 
tenga necesidad de incurrir en una importante suma de gastos de I + D, los cuales no reporten 
beneficios, no se obtendrá cuota suficiente para la aplicación de la deducción fiscal. En este caso 
aparece la figura de la monetización.  
La Ley 27/2014, de 27 de noviembre, del Impuesto sobre Sociedades (BOE nº 288, de 28 de 
noviembre) contempla la posibilidad de que ocurriendo el caso de  una insuficiencia de cuota en 
la aplicación de la deducción prevista, se podrá solicitar su abono a la Administración Tributaria 
a través de la declaración del impuesto.  
Esto puede ser una ventaja más que relevante para la empresa, ya que el desarrollo y la inversión 
en proyectos calificados como I + D e innovación tecnológica harán disminuir considerablemente 
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los beneficios de la compañía, reduciendo por tanto su tarifa fiscal. No obstante, al mismo tiempo, 
se podrá solicitar la devolución de la deducción no utilizada, de forma similar a una subvención, 
cumpliendo una serie de requisitos como haber obtenido un informe motivado de la actividad y 
una valoración que efectivamente califique las inversiones como I + D. 
 
7.3 Recursos Humanos 
 
A expensas de disponer de un departamento de Recursos Humanos propio, con trabajadores 
especializados en esta área, el procedimiento de reclutamiento propio de Recursos Humanos irá 
de la mano de mi propia persona -socio de la sociedad-. 
El perfil que se buscará son empleados multidisciplinares, jóvenes y con ganas de crecer. Y el 
proceso se hará, primero de todo publicando las ofertas de trabajo en páginas de internet como lo 
son LinkedIn, Infojobs, Infoempleo, Indeed… donde hay una extensa red de potenciales 
trabajadores. Además, colocar la oferta en las redes de empleo de la que dispone el Ayuntamiento 
de Paterna, dado que, al estar ubicados en Paterna, parece buena idea buscar por esta área. 
También, se preguntará a conocidos y amigos acerca de personas que puedan encajar en el perfil 
deseado.  
Una vez estén publicadas las ofertas, y los engranajes de captación puestos en marcha, se 
habilitará la forma de mandar solicitudes a través de nuestra página web.  
El proceso de selección consistirá en dos fases: 
En la primera fase se realizará una criba sobre los propios datos de los Curriculum disponibles, 
donde se escogerá el 5-10% de los curriculums más interesantes -análisis puramente subjetivo-.  
Tras esta fase, se procederá a ponerse en contacto con los candidatos y se realizará una breve 
entrevista de tinte personal, a través de, videoconferencia o llamada telefónica, donde además de 
conocer sobre ellos, se les hablará sobre la empresa, su idea de negocio, visión y valores.  
Finalmente, una última fase serán las entrevistas personales. Unas entrevistas ya más exigentes, 
donde se realizará un análisis más detallado del perfil del candidato, tratando de responder a 
preguntas como cuáles son sus aptitudes y qué espera aportar a la empresa.  
 
7.4 Organigrama de la empresa 
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En un principio se optará por subcontratar la empresa instaladora de los dispositivos en los 
restaurantes y demás negocios de clientes a través de la empresa Telematel S.L. Esta estrategia 
nos permitirá reducir el importe de los costes fijos y asociar los costes de la instalación de nuestros 
servicios directamente a la demanda, dando mayor flexibilidad. Además, ventajosamente, 
Telematel S.L. tiene una sede ubicada en el mismo municipio que nuestra empresa (Paterna).  
Se encargará la creación del programa sobre el que funcionará nuestro servicio a un desarrollador 
freelance, al igual que nuestra página web online sobre la que funcionará nuestro servicio de 
pedidos y pagos.  
Respecto a las tareas asignadas a cada empleado de nuestra estructura interna de negocio. El socio 
se encargará de la administración, de las ventas, la contabilidad, el marketing, contrataciones y 
compras. Mientras que, los programadores/desarrolladores, se encargarán de la atención a los 
clientes, asesoramiento y del desarrollo de mejoras e implementaciones de nuestros servicios. 
Cabe destacar que, al fomentar el desarrollo de habilidades multidisciplinares en la empresa y la 
búsqueda del desarrollo de los trabajadores y de un ambiente de trabajo agradable y gratificante, 
el socio/administrador y los desarrolladores se verán involucrados en tareas compartidas y 
ayudarán entre ellos, tratando de crear un grupo de trabajo dinámico y unido.  
 
Ilustración 22: Organigrama Gastrotek S.L 
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8. PLAN DE 
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8.1 Planificación y estrategia de Marketing 
 
Hemos realizado un diagnóstico y análisis de la situación de las variables internas y externas que 
afectan a nuestra empresa a través del análisis DAFO. Este se trata de un paso fundamental para 
poder proceder con las decisiones estratégicas de marketing donde diseñaremos y definiremos los 
objetivos de marketing y qué estrategias que se van a aplicar para alcanzar dichos objetivos.  
El objetivo principal que queremos lograr a través de nuestro plan de marketing es el siguiente: 
La orientación al cliente es fundamental para establecer una eficaz estrategia de marketing. En el 
marketing el concepto cliente coexiste en el mismo plano con el concepto mercado (Shapiro, 
1989). Por lo tanto, buscamos una orientación al mercado para conectar eficazmente al cliente 
con la empresa.  
 
Ilustración 23. Estructura y fases de un Plan de Marketing 
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• Público objetivo y segmentación del mercado 
 
El primer paso es realizar una segmentación del mercado adecuada, ya que los mercados tienden 
a aglutinar diferentes perfiles público con características diversas entre sí.  Como hemos hablado 
anteriormente, vamos a operar en el mercado de la hostelería y ocio, y por lo tanto, nuestros 
potenciales clientes van a ser los diferentes establecimientos en activo. 
A la hora de segmentar por grupos de clientes, vamos a aplicar los siguientes criterios: 
Se va a definir nuestro público objetivo como todo negocio de hostelería -o conjunto de negocios- 
que deseen transformar el negocio hacia la digitalización del mismo. A ellos les prometemos una 
clara diferenciación en cuanto a su imagen, la seguridad, modernidad y eficiencia en su gestión.  
Dentro de estos negocios de hostelería podemos diferenciar por su tamaño (número de locales), 
por el tipo de establecimiento y por su grado de transformación digital.  
 
• Número de locales:  
Existen locales únicos y cadenas de restauración. Añadir a nuestra cartera de clientes una cadena 
de restauración o franquicia nos ayudará a expandir nuestra marca más rápidamente y otorgarnos 
prestigio y renombre. Nuestro objetivo es acceder a este tipo de cliente lo más rápido posible 
como estrategia de crecimiento a largo plazo. Aun así, el grueso de nuestros clientes se tratará de 
negocios de restauración con un único local, ya que conforman el mayor porcentaje del mercado.  
 
• Tipo de establecimiento: 
Dentro de los establecimientos de hostelería podemos encontrar: cafeterías, bares o café-bares y 
restaurantes. Cada uno tiene ofrece un tipo de servicio distinguido y requiere unas necesidades 
diferentes que tenemos que considerar.  
Las cafeterías tienen un servicio principalmente en barra al igual que algunos bares. En cambio, 
los restaurantes tienen un tipo de servicio que se ajusta a la perfección a lo que nosotros 
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• Grado de transformación digital: 
La transformación digital abarca múltiples aspectos, entre ellos los más relevantes son la 
implantación de sistemas TPV modernos, la aceptación del código QR y menú digital, página web 
y posicionamiento web, gestión de las redes sociales, posibilidad de servicio de delivery a través 
de las plataformas y publicidad/marketing digital. Dentro de todas estas posibilidades, habrá 
clientes potenciales que tengan implementadas en mayor o menor medida muchos de estos 
servicios digitales.  
Consideramos que, de primeras, será más difícil acceder a potenciales clientes que ya tengan un 
importante grado de implementación de su transformación digital. Ello implica que han hecho 
una inversión fuerte recientemente en ese apartado y probablemente tengan algún servicio digital 
ya suministrado por terceros. Aun así, nos interesa acercarnos a este preciso segmento, porque se 
trata de un tipo de cliente interesado en la transformación digital, y nosotros al ofrecer un servicio 
novedoso y rompedor, se hace más accesible tenerlos en cartera.  Una vez dentro, pasarán 
directamente a ser clientes de alta calidad. 
Recordamos que nuestra apuesta es la de transformar digitalmente los negocios de hostelería a 
través de un servicio diferente, sin competencia, que apuesta plenamente por la innovación. Por 
lo que cualquier perfil de restaurante con diferentes niveles de penetración de la digitalización se 
ajusta a nuestro mercado.  
 
8.2 Marketing estratégico 
 
El marketing estratégico consiste en la definición de objetivos a través de los que se desarrollarán 
planes y estrategias para su consecución. Es necesario revisar de forma periódica y sistemática el 
avance y desempeño de las acciones para establecer un control medible. Además, es 
imprescindible establecer unos plazos de tiempo que se deben respetar y que deben ir de la mano 
de la filosofía y metas de la organización.  
Como somos una startup, hemos decidido que los plazos de tiempo que vamos a asignar es un 
periodo de tres años. Tiempo suficiente para determinar si la startup va a desarrollarse y prosperar 
o, si por el contrario, su viabilidad económica resultará en entredicho y su vida será breve.  
Objetivos: 
1. Alcanzar un nivel de ingresos que nos permita obtener flujos de caja positivos. Plazo: los 
tres primeros años.  
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2. Obtener en nuestra cartera de clientes diferentes negocios de prestigio/renombre que 
permitan que nuestro servicio se haga más conocido y crezca de manera más rápida. 
Plazo: dos primeros años.  
 
• La estrategia operativa: El Marketing-Mix 
 
Una vez definidos los objetivos de la estrategia de marketing, es el momento de adentrarse en la 
siguiente fase del plan del marketing. En este apartado vamos a proceder con planificar sobre las 
variables que afectan al marketing-mix: estrategia de producto, estrategia de precio, estrategia de 
distribución y estrategia de comunicación.  
Para una empresa del sector servicios es recomendable utilizar una versión actualizada del modelo 
de marketing-mix, donde se añaden tres variables más a la estrategia, formando un modelo de 7 
P’s. Estas variables resultan fundamentales en el devenir de un negocio que ofrece servicios: 
estrategia de personas, estrategia de proceso y estrategia de evidencia física.  
 
Ilustración 24: Modelo Marketing-Mix 4 P's 
Modelo tradicional Marketing Mix - Kotler (1975) 
Producto Precio Distribución Comunicación 
Calidad Coste Canales Publicidad 
Opciones/alternativas Descuentos/promociones Cobertura   




Nivel de servicio 
Línea/Gama 
    
  
 
Fuente: Elaboración propia.  
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Ilustración 25: Modelo de Marketing-Mix 7P's de Booms and Bitner 
Modelo Marketing Mix adaptado a sector servicios - Booms 
and Bitner (1981) 
Producto Precio Distribución Comunicación 
Calidad Coste Localización Publicidad 
Marca Descuentos Accesibilidad Entrega 
Proceso de 
envío 
Promociones Canales   
Garantía 
Estética 
  Cobertura   













Fuente: Elaboración propia 
• Política de producto/servicio 
Aquí se engloba tanto el servicio en sí, como todos aquellos elementos complementarios del 
producto que se ofrece al consumidor, teniendo en cuenta tangibles e intangibles. Según William 
Stanton (Fundamentos de Marketing, 1978) “el producto se define por el conjunto de atributos 
físicos o psicológicos que el consumidor espera de un determinado bien para satisfacer sus 
necesidades”. 
En nuestro caso, los factores determinantes sobre la política de servicio tratan sobre la calidad del 
mismo. Aquí es importante dejar claro qué es lo que se ofrece por nuestra parte y cumplir con 
creces con las expectativas de calidad creadas.  
Es importante cuidar la estética y que ésta resulte atractiva. Al no ofrecer un producto físico, la 
estética no va a girar en torno a un envase atractivo. Por ello, tenemos que cuidar la marca, la 
página web y la publicidad que hagamos, tratando de transmitir en todo momento una imagen de 
profesionalidad y saber hacer.  
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Ilustración 26: Etapas del ciclo de vida de un producto 
 
Fuente: Dirmconfidencial 
Tener en cuenta el ciclo de vida del producto y determinar en qué fase se encuentra es clave para 
saber qué comportamiento esperar del mercado. En nuestro caso nos encontramos en una fase de 
introducción, donde el producto es desconocido y es necesario realizar un importante esfuerzo de 
comunicación para dar a conocer el servicio.  
 
• Política de precios 
En esta variable se establece el precio del servicio que se va a ofrecer al mercado. Este elemento 
es de las variables más determinantes a la hora de influenciar a los potenciales clientes. 
Decisiones sobre ella trascienden directamente sobre los ingresos de la empresa. A pesar 
de esto, diferentes autores hacen hincapié en que, en la medida de lo posible, la empresa 
no debe tomar decisiones de precio, más bien debe tomar decisiones de valor (Cariola, 
Oscar H, 2006).  
Y en este sentido, hay que tener claro que el precio de un producto va determinado por el valor 
que los consumidores perciban del mismo.  
En el caso de nuestro producto en particular, a la hora de percibir el valor, juega a nuestro favor 
la escasa competencia directa que tenemos en el mercado (para el servicio en el que nos 
diferenciamos -pagos digitales en mesa-) y el cada vez mayor, apremio que existe en la sociedad 
para adaptar la transformación digital al estilo de vida de las personas y de los negocios.  
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Dado que nuestro objetivo estratégico consistía en cubrir costes en un plazo de 3 años, existe 
margen para asumir la estrategia de precio que más nos interese. Por lo tanto, vamos a aplicar una 
estrategia que tenga en cuenta los precios de los competidores en los servicios que tenemos de 
carta digital y de software. Mientras que, respecto al servicio de pedidos y pagos en web, vamos 
a asignar un precio que nos permita recuperar la inversión de una manera rápida. Esto es porque 
se trata de la inversión importante, este servicio es diferencial y por ahora no hemos identificado 
competencia alguna y, finalmente, porque garantizar el retorno de la misma es clave para 
determinar la rentabilidad de la empresa. 
 Este tipo de estrategia nos ayudará a hacer una entrada en el mercado y establecerse en él de una 
manera más rápida al asignar precios competitivos para los mercados más maduros, como podría 
ser en la fase de crecimiento o la fase de madurez, donde los métodos basados en la competencia 
son una opción óptima valorable. A su vez, estableceremos una estrategia de costes para el 
servicio donde se marca la diferencia y donde hemos realizado la inversión más importante.   
 
• Política de distribución 
En este apartado o variable se analizan los canales de distribución que va a atravesar el 
producto/servicio hasta que alcance al cliente. Aquí también entra en juego aspectos como la 
gestión de inventarios, puntos de venta, proveedores o almacenaje. Y todo ello vendrá 
determinado por el modelo de negocio escogido (tienda física, e-commerce…). 
En nuestro caso particular, no disponemos de puntos de venta, únicamente nuestras oficinas. De 
esta manera, nuestra política de distribución consistirá en un canal de distribución corto, donde 
interactuaremos directamente con nuestro cliente, sin intermediarios. La política de logística se 
basará en tener una plena disponibilidad para instalar en menos de 24 horas nuestra tecnología 
informática cada uno de los establecimientos, directamente en su sistema TPV. Los propios 
Terminales de Punto de Venta serán instalados por una empresa subcontratada por nosotros, 
preferiblemente el siguiente día laboral. Estos plazos serán más sencillos de cumplir, si se trata 
de una empresa de Valencia. También serán ellos quienes se encarguen de la instalación de los 
códigos QR y de la página online de pagos.  
Como tipo de canal de distribución principal, nos apoyaremos principalmente en los canales de 
comercio electrónico y soporte digital, a través de nuestra página web. Es ahí donde los clientes 
podrán informarse acerca del servicio, los plazos, el precio y cómo es nuestra política de 
distribución.  
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Además, tendrán la posibilidad de ponerse en contacto directamente con un técnico nuestro, que 
les resolverá todas las dudas, a la vez que ejercerá comercial, tratando de maximizar las 
oportunidades de materializar la venta.   
 
• Política de comunicación 
En este apartado se engloban los esfuerzos que se van a realizar para dar a conocer el producto y 
maximizar su alcance. La publicidad, las redes sociales, atención al cliente son aspectos clave en 
este apartado. Es esencial analizar el retorno de la inversión para ver si está siendo rentable los 
esfuerzos monetarios y físicos destinados. 
Se trata del apartado más clave de nuestro Plan de Marketing para esta fase de introducción en la 
que nos encontramos. Vamos a tener que hacer un verdadero esfuerzo en el apartado de 
comunicación, para dar a conocer nuestro servicio que es completamente desconocido por el 
público general.   
Marketing de contenido aplicado a través del blog de la página web y a través de las redes sociales 
(Instagram, Facebook, LinkedIn, Twitter) 
Disponer de un blog en nuestra página web nos va a ayudar a llamar la atención de potenciales 
clientes ofreciendo contenido de valor para ellos y de una manera menos agresiva que la 
publicidad convencional. A su vez, crear contenido de valor nos permitirá posicionar de manera 
orgánica nuestra página web, y ello se traducirá, en un mayor alcance en buscadores como 
Google. Que se trata del mayor escaparate que existe en la actualidad. En el blog crearemos 
contenido que tenga que ver con la transformación digital de la hostelería, sobre sus problemas, 
sus oportunidades, nuevas tendencias, casos de éxito y demás.  
Además, aplicar la misma filosofía en las redes sociales también tendrá un resultado positivo en 
el “engadgement” creado sobre los usuarios. Ayudará a que obtengamos más interacciones, ser 
vistos no sólo como una empresa que quiere vender, sino también como una empresa que quiere 
ofrecer soluciones y mejorar la calidad del trabajo en el sector de la hostelería.  
También es importante aparecer en las búsquedas por internet, que nuestros potenciales clientes 
nos encuentren cuando busquen servicios relacionados con nuestro tipo de empresa, por ello es 
importante una buena estrategia SEO. 
El SEO es una estrategia de marketing fundamental para lograr visibilidad en los motores de 
búsqueda, en este caso el motor de búsqueda de Google -que acapara el 99% del mercado-. Una 
estrategia SEO persigue como fin el posicionamiento orgánico en los motores de búsqueda, de 
manera que, simplemente adaptando tu contenido para que cumpla con los requisitos que exige 
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el propio algoritmo de Google. Cuanto más exitosa sea nuestra estrategia de SEM, mejor 
posicionamiento tendremos y ello se traduce en aumentar nuestro alcance para captar público 
potencial de manera gratuita, sin necesidad de invertir dinero directamente en publicidad.  
Nuestra política de comunicación también se basará en una consistente apuesta por el Marketing 
digital de pago. Somos conscientes de lo difícil que es posicionarse y ganar alcance desde cero en 
un negocio, de manera orgánica. Por ello, apostar por publicidad Search Engine Marketing, en 
adelante SEM, ayudará a generar interacciones en nuestro contenido, hacer una aproximación 
más precisa de nuestro público objetivo a través de las palabras clave y todo ello permitirá, además 
de obtener resultados, crear una sinergia con el resto de contenido que vamos a crear. 
El SEM es una estrategia de marketing convencional adaptada a los motores de búsqueda y 
plataformas como Facebook. Una estrategia SEM realiza una inversión de dinero en un anuncio. 
Cuando más acertado sea el segmento de población al que se dirige el anuncio y en función de la 
calidad del anuncio en sí, se obtendrán mejores rendimientos. Compaginar SEM y SEO es 
esencial para una buena estrategia de marketing digital.  
Además, ofrecemos la posibilidad de obtener una comunicación personalizada, a través de 
contacto directo con nuestro propio personal, donde resolveremos las dudas de los interesados a 
través de un chat de nuestra web o de una llamada telefónica.  
Vamos a crear un informe donde hablaremos de las nuevas tendencias de transformación digital 
en el sector de la hostelería, que será gratuito, pero servirá de cebo para atraer hosteleros 
interesados en dicha información. Además de dar a conocer nuestra marca, habilitará la 
posibilidad de instrumentalizar el uso del e-mail marketing, donde informaremos, a través de un 
registro previo para descargar el documento, de las novedades y de información relevante con 
correos electrónicos periódicos.  
Establecer una estrategia de Account Based Marketing (ABM), al margen de la estrategia estándar 
de comunicación, para seleccionar perfiles de consumidores que se ajusten a nuestro ideal, para 
crear campañas con ofertas y contenidos personalizados que busquen impactar directamente sobre 
dicho perfil. En nuestro caso, la estrategia de ABM iría enfocada a atraer a nuestro negocio el 
perfil de negocio de hostelería de cadena de restauración o franquicia. Como bien hemos 
mencionado en los objetivos, que nos interesa adquirir ese perfil como objetivo estratégico de 
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• Estrategia de personas 
Este apartado se fundamenta en factores relacionados con los empleados y la cultura de la 
empresa, uno de los intangibles más importantes de un negocio.  
Nuestra estrategia se fundamentará en además de un servicio personalizado, un trato al cliente 
también personalizado. El objetivo es generar un vínculo entre el cliente y nosotros. Además, en 
línea con nuestra filosofía y objetivos estratégicos de la empresa, dentro del propio trato 
personalizado que buscamos dar a cada uno de nuestros clientes, se incluye el desarrollo de sus 
habilidades de transformación digital y mejora de sus conocimientos técnicos. Que les permita 
sacar el máximo provecho de nuestro servicio, además de mejorar su perfil profesional, 
permitiendo evolucionar a un ambiente de trabajo de mayor calidad laboral.  
 
• Estrategia de evidencia física 
Este apartado consiste en las evidencias de que se ha llevado a cabo el servicio, puede ir desde 
cosas tan simples como las facturas, hasta el empaque, las notas de entrega a los datos recabados 
a través de nuestra interfaz para desarrollar los aspectos de análisis de Big Data.  
En nuestro caso particular, haremos fuertes esfuerzos en extraer datos relevantes de desempeño 
de nuestro servicio entre nuestros clientes, para elaborar análisis y estrategias que permitan 
mejorar nuestro el desempeño global del servicio y transmitir confort y tranquilidad a nuestros 
clientes.  
 
• Estrategia de proceso 
Aquí se analiza cómo se consume y se aprovecha el servicio por parte del cliente. Es muy 
importante establecer una comunicación bidireccional entre el cliente y nosotros, donde pueda 
existir una retroalimentación que permita introducir mejoras o innovaciones en el proceso de 
servicio. Escuchar a nuestro cliente y hacerle partícipe del desarrollo y evolución del servicio 
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8.3 Control del plan de Marketing 
 
Realizar un seguimiento de nuestro Plan de Marketing, de manera periódica, que vamos a 
establecer con un plazo de 2 meses, donde se compararán los resultados con las previsiones y 
objetivos que se habían fijado. De esa forma identificar posibles desviaciones que habrá que 
analizar. Las desviaciones se calcularán a través de ratios, incluidos los ratios financieros, que 
trataremos en el próximo apartado.   
El control de gestión que vamos a aplicar estará basado en el control presupuestario, a través de 
un conjunto de previsiones para el plazo determinado de 2 meses. Es importante establecer una 
previsión presupuestaria para ser capaces de medir y controlar las desviaciones que se producirán 
durante la aplicación de la estrategia de marketing.  
 
Ilustración 27. Esquema de Control Plan de Marketing 
 
Fuente: Libro “Planificación científica del Marketing” de Oscar H. Cariola 
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En el penúlltimo apartado, vamos a elaborar el plan económico-financiero de nuestro negocio. 
Donde estableceremos una estrategia de inversión y de financiación a través de diferentes 
supuestos (pesimista, realista y optimista). Y a partir de ahí, elaborar el balance de situación y la 
cuenta de pérdidas y ganancias provisional para los primeros años.  
La relación de gastos e ingresos expuesta tratará de una estimación, donde trataremos de 
establecer un margen prudencial, buscando excedernos en vez de quedarnos cortos sobre el gasto 
real.  
Finalmente, a través de la ayuda de ratios, concluiremos la viabilidad económica resultante para 
nuestro negocio.  
 
9.2 Tarifas de servicio e ingreso esperado 
 
En Gastrotek S.L vamos a ofrecer diferentes servicios que traten de responder al grueso de 
necesidades de transformación digital de nuestros clientes. Los servicios podrán ser contratados 
de manera individual o existe la opción de conseguir un paquete que reúna los 3 servicios por un 
precio más competitivo. En la siguiente tabla se desglosa los servicios y se muestra el cálculo de 
los mismos para los supuestos 2 y 3 que desarrollaremos en los siguientes apartados.  
Con una media anual de 100 clientes haciendo uso de nuestros diferentes servicios, obtenemos 
los siguientes ingresos para cada servicio. (ver tabla 8) 
 
Tabla 8: Desglose servicios y tarifa Gastrotek S.L. para el supuesto 2 y 3 
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Fuente: Elaboración propia 
Es importante reseñar que los valores estimados se denominan “clientes totales de media”, porque 
entendemos que al ser un servicio lo que ofrecemos, vamos a sufrir bajas en nuestra cartera de 
clientes durante el año. Esta situación, tiene relevancia, además de por resultar en un impacto 
directo sobre los ingresos, tener también un impacto sobre los costes variables, ya que la 
instalación y desinstalación de nuestro servicio, corre a cargo de una empresa subcontratada.  
 
9.3 Inversión inicial 
 
Para minimizar el riesgo de nuestra inversión, trataremos de reducir al mínimo la necesidad de 
inversión directa en inmovilizado. Por lo tanto, la idea va a consistir en funcionar externalizando 
las tareas no productivas. 
 
• Gastos de constitución.  
 
El primer paso es constituir la Sociedad de Responsabilidad Limitada realizando todos los 
trámites necesarios:  
• Gasto notarial: 200 euros. 
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• Costes de registro: 100 euros.  
• Gastos de gestoría: 322 euros.  
Según el ICEX en 2017, los gastos medios de constitución de una SL en España ascendían a 600 
euros. Aplicando el incremento del índice del IPC de enero de 2017 a julio de 2021 que es de un 
3,8%, nos queda que los gastos de constitución ascenderían a 622 euros. 
Respecto a la aportación al Capital Social -no es un coste- hemos decidido que preferiblemente 
será dineraria, para tener más margen de maniobra en nuestros inicios. Por lo tanto, iniciaremos 
nuestra actividad con un aporte de capital social de 64.000 euro con el que financiaremos la 
totalidad del inmovilizado.  
 
• Inversión en Bienes de inmovilizado 
 
La inversión en bienes de inmovilizado ascenderá a un total de 64.000 euros. Donde, 60.000 euros 
repercutirán sobre el inmovilizado intangible a través de aplicaciones informáticas de la página 
online de pedidos y pagos y el software TPV (50.000 euros y 10.000 euros respectivamente).  
El resto, los 4.000 restantes, irán destinados a 1.000 euros para mobiliario y 3.000 de inversión 
en Equipamiento de procesos de información (EPI).  
 
• Costes durante el ejercicio 
 
Los costes a los que tendremos que hacer frente durante el ejercicio son recogidos en la siguiente 
tabla:  
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Tabla 9: Previsión costes anuales por el ejercicio de nuestra actividad 
 
Fuente: elaboración propia 
Cabe mencionar que la tabla 9 hace corresponde a los supuestos número 2 y número 3 de los que 
hablaremos en el apartado de análisis de VAN. 
También importante destacar que el incremento que se aprecia en la partida gastos de personal se 
debe a la contratación de un nuevo empleado, para hacer frente al incremento que esperamos que 
se produzca en las contrataciones de nuestro servicio.  
Los servicios exteriores es la partida en la que se encuentra el gasto que nos implica en las cuentas 
la empresa subcontratada para la instalación de nuestro servicio. Tenemos que tener en mente el 
coste por la instalación de nuestro servicio (nuevos clientes) y también el coste asociado a la 
desinstalación de nuestro servicio (bajas de los clientes):  
Para su cálculo hemos realizado una estimación de precio de la instalación de 70 euros y hemos 
aplicado una tasa de fidelización estimada de nuestros clientes, de manera que se realizarán 150 
instalaciones el primer año (100 clientes de media + 50 que se habrán dado de baja). A su vez, la 
partida incrementa al mismo ritmo que los ingresos (30% anual).  
Otros gastos de amortización corriente corresponde a los gastos de suministros (internet, telefonía 
y energía). Se mantienen constantes, aunque habría que actualizar esta previsión con los datos de 
inflación.  
Otros gastos que se mantienen constantes son las amortizaciones (no está previsto realizar nuevas 
inversiones en inmovilizado), la publicidad y el alquiler de la oficina.  
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Los modelos tradicionales de financiación se han visto limitados y, como respuesta, han aparecido 
en escena nuevos modelos de financiación alternativos, que por sus características, se adecúan 
mejor a las necesidades de una startup.  
En nuestro caso, el modelo de financiación se buscará que sea a través de la participación de una 
incubadora de empresas. Dado que nos ubicamos en Valencia, por cercanía y logística, nos 
conviene una cercana. En este caso, consideramos que Lanzadera, entidad que ya ha desarrollado 
proyectos relacionados con el sector de la hostelería o con el sector de la transformación digital, 
es idóneo para acompañar y hacer despegar nuestro proyecto.  
El procedimiento para acometer la financiación se realizará a través de un socio externo mediante 
la aportación del capital necesario para completar lo estipulado en nuestra constitución. Este socio 
consistirá en una incubadora, con la que acordaremos un pacto de socios, estableciendo un periodo 
de 5 años. Una vez finalizado dicho periodo, la empresa habrá obtenido una rentabilidad a través 
de su participación y se realizará la desinversión en la sociedad. Todo este proceso será registrado 
mediante escritura pública, comprometiendo ambas partes a su cumplimiento.  
Dado que nuestra aportación inicial corresponderá a la inversión de 4.000 euros, la aportación del 
socio externo ascenderá a un total de 60.000 euros. Que nos permitirá afrontar las dificultades que 
tiene la creación y desarrollo de una startup y sus inversiones en inmovilizado.  
Recapitulando, el mecanismo para la salida del socio externo se producirá de la siguiente forma. 
Se realizará una reducción de capital con devolución de las aportaciones, donde el socio externo 
vende la aportación al socio original. O, a través de socios externos que entren al proyecto. Es 
entonces cuando la incubadora se desvinculará del proyecto en las condiciones establecidas 
previamente.  
A su vez, recurriremos también -aunque en menor medida- a financiación a través de deuda. Por 
lo que vamos a solicitar un préstamo a una entidad bancaria por valor de 30.000 euros. Este dinero 
irá destinado a generar una tesorería que nos permite disponer de liquidez para hacer frente a los 
pagos de los primeros ejercicios donde la previsión de ingresos es insuficiente. Dicho préstamo 
será de características bullet (préstamo americano). Ello nos permitirá devolver la cuota del 
préstamo al final del periodo del mismo -5 años- y únicamente preocuparnos en los primeros 
ejercicios del pago de los intereses que serán anuales.  
Recapitulando, planeamos obtener la concesión de un préstamo a través de una entidad de crédito, 
para disponer de liquidez inmediata, con 5 años de periodo de devolución y a una tasa de Euribor 
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(-0,48% tasa Euribor 2020) + diferencial de 9 de intereses. El método será a través de la modalidad 
bullet. 
Tabla 10. Cuadro amortización préstamo tipo bullet (americano) 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
9.5 Análisis Valor Actual Neto (VAN) 
 
Ahora tenemos que calcular si nuestro proyecto es viable, una vez conocida nuestra inversión 
inicial. Vamos a calcular el Valor Actual Neto de nuestra inversión (VAN) en base a diferentes 
escenarios posibles (pesimista, realista y realista + subvención).  
Mediante el VAN se busca actualizar los cobros y los pagos que estimamos que va a generar 
nuestra idea de negocio y a través de un tipo de interés que denominaremos la rentabilidad 
mínima, medir la viabilidad del proyecto. Es necesario que el VAN resulte un valor positivo, para 
confirmar que el proyecto va a generar los beneficios que exigimos. En caso contrario, la 
expectativa será de una rentabilidad que consideramos que no nos interesará.  
Para el cálculo vamos a utilizar una tasa de rentabilidad del 8%. Consideramos esta tasa de 
rentabilidad mínima porque se trata de la rentabilidad histórica de S&P 500 (1927 hasta 2020). 
Diremos que este es el coste de oportunidad de destinar el dinero a nuestro proyecto en vez de a 
invertirlo en un valor casi seguro.  
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Ilustración 28: Formula del Valor Actual Neto 
 
Fuente: webyempresas.com 
• Escenario supuesto número 1: Pesimista 
La estrategia de Marketing no funciona pese a la potente inversión. La media de clientes el primer 
año se mantiene baja (50 clientes). El crecimiento es de 30% anual.  
En este escenario la rentabilidad de la inversión a 5 años tiene como resultado un valor inferior a 
la rentabilidad mínima que hemos propuesto para el negocio. Los flujos de caja son siempre 
negativos, ya que los ingresos no crecen al ritmo deseado para no entrar en pérdidas.  
 
Tabla 11: Cálculo VAN supuesto número 1 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
• Escenario supuesto número 2: Realista 
En este escenario la rentabilidad de la inversión a 5 años vista ofrece un resultado positivo, 
que indica que la rentabilidad es superior al 8% marcado como mínimo. Los flujos de caja se 
vuelven positivos gracias a que los ingresos crecen a un ritmo suficiente para recuperar la 
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inversión a los 5 años de ejercicio. En este ejercicio el crecimiento se presupone de 30% 
anual.  
 
Tabla 12: Cálculo del VAN Supuesto número 2 
                              
Fuente: Elaboración propia 
• Escenario supuesto número 3: Optimista 
 
Este escenario es idéntico al escenario número 2, pero con la diferencia de que la subvención que 
hemos solicitado a la administración ha sido concedida por un valor del 70% de la inversión en 
el inmovilizado intangible realizada. Gracias al ingreso extraordinario del segundo ejercicio, a 
raíz de la subvención otorgada, los flujos de caja se vuelven positivos desde el segundo año. En 
este escenario la inversión es todavía más rentable. Y tendríamos mayor margen de maniobra 
gracias al ingreso que aumentaría nuestra liquidez de manera extraordinaria.  
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Tabla 13: Cálculo del VAN supuesto número 3 
                          
Fuente: Elaboración propia 
 
 
9.6 Análisis del Balance de situación previsional 
 
Diseñaremos Balance de situación provisional para disponer y poder visualizar una imagen fiel 
de la situación financiera y económica de nuestra empresa al cierre de cada ejercicio contable -
año natural-. Es un desglose del activo, el pasivo y el patrimonio neto del negocio.  
Se va a generar el balance provisional partiendo de la situación más optimista, el supuesto número 
3, que el escenario deseado.  
 
• Amortización inmovilizado material  
 
Tabla 14: Amortización anual del inmovilizado material e intangible 
Amortización inmovilizado material Valor en libros Años amort. 
Amortización 
anual 
Mobiliario          1.000,00 €              20                     50,00 €  
Equipos para procesos de información          3.000,00 €                8                  375,00 €  
 
Amortización inmovilizado intangible Valor el libros Años amor. 
Amortización 
anual 
Patente Software       10.000,00 €              20                500,00 €  
Página online pagos y pedidos       50.000,00 €              20                2.500,00 €  
Fuente: Elaboración propia 
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La amortización anual del inmovilizado material asciende a 3425,00 euros. Respecto al 
inmovilizado intangible, hemos optado por amortizar 1/20 anual, este se trata del periodo máximo 
permitido. Hacemos esta consideración porque pensamos que nuestro software y nuestra página 
online, con sus adaptaciones, va a tener una utilidad muy larga en el tiempo.  
 
• Análisis Activo no corriente y Activo Corriente 
 
El activo de nuestra empresa comprende el total del conjunto de posesiones e inversiones que 
tiene a su disposición al final del ejercicio, ordenadas de menor a mayor liquidez. Representa el 
valor contable de cada partida seleccionada (valor de adquisición – coste amortizado). Se 
representa ordenando los activos por su naturaleza en función de la liquidez, de menor capacidad 
de volverse un activo líquido a mayor.  
En este caso, el activo corriente muestra una imagen del ejercicio económico de nuestra empresa 
a fecha del 31/12/N, resultado del ejercicio incluido.   
 
Tabla 15: Activo no corriente y Activo corriente (N y N+1) 
 
Fuente: Elaboración propia 
Como podemos apreciar, el grueso mayor de nuestro activo lo forma el Activo no Corriente, 
concretamente, la partida de inmovilizado intangible. Dada la importante inversión realizada en 
el desarrollo de las aplicaciones informáticas.  
Es apreciable que el inmovilizado pierde valor, y lo estamos computando a través de las 
amortizaciones. Como contrapartida, no se tiene en mente en los primeros ejercicios incrementar 
la inversión en inmovilizado, por lo tanto, no estamos invirtiendo y el activo no corriente está 
perdiendo peso en nuestro activo.  Aun así, tener dinero en caja hace viable que, en función de las 
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necesidades que vayamos teniendo, podamos afrontar inversiones que nos hagan más productivos 
o generen mayores ingresos.  
A su vez, destacamos el dinero que se mantiene en forma líquida a través de la tesorería (depósito 
bancario). Para nuestra empresa es de suma importancia los primeros ejercicios tener un efectivo 
que sea capaz de hacer frente a los gastos en los que se va a incurrir en el ejercicio, ya que, como 
hemos visto, los primeros años los flujos de caja van a ser negativos -a expensas de la subvención-
Disponer de este efectivo nos permitirá afrontar la gestión de nuestra empresa sin recurrir a más 
financiación externa, a la cual sería difícil acceder y vendría acompañada de un coste financiero 
importante como ha sucedido con el préstamo incial, dada la característica de nuestro negocio 
(startup tecnológica de reciente creación). 
Es importante recordar que la naturaleza de nuestra empresa, que no vende productos terminados, 
impide que exista partida de existencias en el activo corriente. Y podemos asumir que habrá 
deudores, aunque estimar un porcentaje es inviable. Aun así, en caso de que los clientes no 
pagaran, se convertirían en morosos. O, habría que proveer de algún sistema de pago aplazado 
como alternativa. 
El activo crece gracias a la concesión de la subvención por parte de la administración, que se ha 
computado como un ingreso en el segundo año y que se ha imputado directamente a la cuenta de 
tesorería.  
 
• Análisis Patrimonio Neto y Pasivo 
 
El patrimonio neto representa la financiación propia de nuestra empresa, por lo tanto, son recursos 
propios aportados por los propios socios, generados a través de la explotación y a través de los 
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Tabla 16: Patrimonio Neto y Pasivo (N y N+1) 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Apreciamos como la mayor parte del dibujo se compone por el Patrimonio Neto, reduciendo a 
menos de la mitad la participación de financiación a través de deuda en nuestra sociedad. Esto se 
explica por la importante inversión que hemos realizado desde la constitución, que nos permite 
afrontar la inversión en inmovilizado a través de nuestros fondos propios.  
La concesión de la subvención no reintegrable para afrontar la inversión del activo no corriente 
intangible realiza un incremento de nuestro patrimonio neto, mientras que nuestros fondos propios 
se ven reducidos, dado que hemos incurrido en pérdidas los dos primeros ejercicios.  
Se va a aplicar un 10% del resultado del ejercicio directamente a aumentar la partida de reserva 
legal, con el propósito de que alcance el mínimo del 20% del capital social obligatorio para una 
empresa Sociedad Limitada. Esto se realizará a partir del primer ejercicio en el que obtengamos 
un resultado del ejercicio positivo. A su vez, el resto del beneficio será reinvertido en la empresa 
a través de reservas voluntarias y no será repartido como dividendos entre los socios.  
Finalmente, nuestro pasivo se mantiene estable gracias a las características de los préstamos que 
hemos escogido para obtener liquidez. Lo que nos permite destinar los primeros años la atención 
en las necesidades de explotación de nuestra empresa y no en la devolución de la deuda -intereses 
al margen- 
 
9.7 Análisis de la cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional  
 
La cuenta de Pérdidas y Ganancias previsional trata de reflejar los ingresos y gastos a los que se 
va a tener que hacer frente durante cada ejercicio contable, para hallar finalmente, el resultado 
Plan de empresa y viabilidad económica de un negocio dedicado a dar servicio e 




económico del ejercicio. De nuevo, los datos estarán plasmados en base al supuesto número 3, 
para un periodo de 3 años.  
Tabla 17: Pérdidas y Ganancias de 3 ejercicios anuales 
(DEBE) / HABER n n+1  n+2 
A) OPERACIONES CONTINUADAS               
1. Importe neto de la cifra de negocios . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 82.134,00 106.774,20 138.806,46 
b) Prestaciones de servicios . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 82.134,00 106.774,20 138.806,46 
5. Otros ingresos de explotación . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .       
6. Gastos de personal . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 61.100,00 97.500,00 97.500,00 
a) Sueldos, salarios y asimilados . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 47.000,00 75.000,00 75.000 
b) Cargas sociales . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 14.100,00 22.500,00 22.500,00 
7. Otros gastos de explotación . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 28.500,00 31.650,00 35.745,00 
a) Servicios exteriores . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 24.500,00 27.650,00 31.745,00 
d) Otros gastos de gestión corriente . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 4.000,00 4.000,00 4.000,00 
8. Amortización del inmovilizado . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 3.425,00 3.425,00 3.425,00 
9. 
Imputación de subvenciones de inmovilizado no financiero y otras . . 
. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .   2.100,00 2.100,00 
A.1) 
RESULTADO DE EXPLOTACIÓN                                          
-10.891,00 -23.700,80 
4.236,46 
A.2) RESULTADO FINANCIERO      
      
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS     
-10.891,00 -23.700,80 4.236,46 
20. Impuestos sobre beneficios . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .     635,469 
A.5) RESULTADO DEL EJERCICIO (A.4 + 21) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . -10.891,00 -23.700,80 3.600,99 
 
Fuente: Elaboración propia 
Los ingresos por prestación de servicios corresponden a las tarifas que pagan nuestros clientes en 
función del servicio que tienen contratado, y suponemos que nuestro servicio va a estar disponible 
los 12 meses del año ininterrumpidamente, de esa forma tendremos ingresos mensuales 
ininterrumpidamente durante el año. Hemos detallado previamente la tarifación y las expectativas 
de ingresos a partir de los servicios y de los supuestos indicados. 
Los gastos de personal representan los salarios anuales de nuestros empleados, además de la cuota 
a la seguridad social a cargo de la empresa, que hemos computado por un 30%. Hemos previsto 
contratar un empleado más a partir del segundo ejercicio, del mismo perfil que los anteriores, para 
tratar de hacer frente al incremento de la demanda prevista.  
Respecto a los servicios exteriores subcontratados, en el cómputo de esta partida se encuentran 
los costes por arrendamiento de la oficina, 12 meses al año. El outsourcing con la empresa 
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instaladora de nuestro servicio (Telematel S.L) y el desglose de gastos en materia de publicidad 
que vamos a invertir anualmente.  
Los gastos de gestión corriente representan los costes variables en materia de energía y los 
servicios de telefonía e internet que tendremos contratados.  
La imputación de la amortización del inmovilizado corresponde al gasto de inmovilizado para 
cada ejercicio, que va de la mano, con la imputación correspondiente de las subvenciones de 
inmovilizado no financiero. Esta subvención corresponde al 70% del coste de amortización del 
inmovilizado intangible. Se irá transfiriendo a la cuenta de Pérdidas y Ganancias a medida que se 
amortiza dicho inmovilizado y en proporción a su amortización.  
Finalmente, en el ejercicio n+2 se consigue beneficios. Destacamos principalmente, que será el 
primer ejercicio en el que se tribute por el Impuesto de Sociedades, y esta tributación será del 
15% de Resultado antes de Impuestos. Gracias a ser una empresa de nueva creación y poder 
tributar por un porcentaje reducido los dos primeros ejercicios donde se tengan beneficios.  
 
9.8 Análisis y aplicación de la fiscalidad 
 
En primer lugar, una vez la compañía obtiene sus primeros beneficios, éste será el primer ejercicio 
en el que se tribute por el Impuesto de Sociedades, y esta tributación será del 15% de Resultado 
antes de Impuestos, en lugar del tipo general del 25%. Esto viene a consecuencia de lo dispuesto 
en la Ley del Impuesto sobre sociedades (LIS), que permite a las empresas de nueva creación 
poder tributar a un tipo de gravamen reducido el primer ejercicio con beneficios y el siguiente. 
Como siguiente punto clave relacionado con la fiscalidad de la empresa encontramos las Bases 
imponibles negativas, en adelante “BINS”. Esto permite a la empresa acumular y compensar las 
pérdidas acumuladas en los primeros para aplicar dicha compensación en ejercicios futuros donde 
se obtengan beneficios. Como hemos observado anteriormente, debido al mayor volumen de 
gastos, la compañía acumulará pérdidas hasta el ejercicio n+2. Además, es importante señalar que 
no existe un límite temporal para la aplicación de las BINS, por tanto, parece interesante a nivel 
estratégico tributar los dos primeros años al tipo reducido del 15% y empezar a utilizar las BINS 
acumuladas en los siguientes ejercicios donde el impuesto se eleva hasta el 25%. 
Desde el punto de vista de la amortización del inmovilizado, en nuestro caso se realiza una 
activación de los gastos relacionados con investigación y desarrollo, por lo que se dan de alta 
dentro del Activo no corriente. La LIS contempla el supuesto de Libertad de amortización para 
dichos gastos, por lo que existe la posibilidad de aplicar un importe superior en la amortización, 
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lo que nos generaría una pérdida a compensar en el futuro de mayor valor. Debemos tener en 
cuenta que la aplicación de la libertad de amortización se realizará vía ajuste extracontable en el 
modelo 200 del Impuesto sobre sociedades. Adicionalmente, es importante también señalar que 
la aplicación de la libertad de amortización generará un Pasivo diferido por diferencias 
temporarias imponibles como resultado de la diferencia entre la amortización contable y la fiscal. 
Por último, uno de los beneficios fiscales más relevantes para una empresa cuya actividad está 
relacionada con el uso de nuevas tecnologías es la aplicación de una importante deducción fiscal. 
La LIS recoge una deducción específicamente relacionada con la realización de actividades de 
investigación y desarrollo e innovación tecnológica.  
La base de la deducción abarca el importe de los gastos de I + D o innovación tecnológica 
realizados por la compañía. Con carácter general, el porcentaje de la deducción asciende al 25% 
de los gastos efectuados en el período impositivo relacionados con el proyecto. Si los gastos del 
periodo fueran superiores a la media de los efectuados en los dos años anteriores, se aplicará el 
25% sobre la media y el 42% sobre el exceso. 
En nuestro caso concreto, la deducción fiscal será generada el primer ejercicio, en el cual se realiza 
la inversión en I + D. Sin embargo, al no obtener un resultado del ejercicio positivo, no será 
posible aplicar la deducción por la inexistencia de una cuota íntegra. Por tanto, no será hasta el 
ejercicio n+2 cuando podremos aplicar por primera vez las deducciones. Cabe destacar que la ley 
contempla un plazo de hasta 18 años para la aplicación de dicha deducción, por lo que es 
conveniente aplicar dicha deducción analizando cuando sería más ventajoso económicamente 
estudiando un momento en el que se obtenga una cuota de mayor valor. 
 
9.9 Análisis Financiero de las cuentas provisionales mediante ratios 
 
Desde un punto de vista genérico, es posible afirmar la existencia de tres tipos de ratios, liquidez, 
endeudamiento y rentabilidad.  
En el caso de Gastrotek S.L., la financiación ha sido obtenida al completo mediante la entrada en 
el capital social de un socio externo y a través de financiación en unas condiciones que nos 
permiten devolver el préstamo en el largo plazo. Sin pasivo corriente no valoraremos realizar 
análisis de la liquidez, dado que será elevada.  
En cambio, los indicadores de endeudamiento y de rentabilidad se presentan a continuación:  
 
Plan de empresa y viabilidad económica de un negocio dedicado a dar servicio e 




Tabla 18: Indicadores de rentabilidad Gastrotek S.L. 
                
Fuente: Elaboración propia 
 
En relación al Radio de Endeudamiento, se encuentra en valores recomendables en los dos 
primeros ejercicios. Finalmente se reduce (0,30) lo que implica que quizá la empresa no esté 
aprovechando las oportunidades que ofrece la financiación externa. Aunque debemos 
destacar que la reducción del pasivo respecto al patrimonio neto, y por lo tanto la reducción 
de la importancia de la deuda externa, se explica por la concesión de la subvención por parte 
de la administración.  
El Ratio de Solvencia determina la capacidad que tiene la empresa de hacer frente a todas sus 
deudas y obligaciones son su activo. En nuestro caso, el valor indica que la capacidad de 
solvencia de nuestra empresa es muy alta en los diferentes ejercicios.  
La rentabilidad económica (ROI), calculada como: BAII / Activos, mide la capacidad que 
tienen los activos de una empresa para generar ganancias, sin tener en cuenta como han sido 
financiados. En nuestro caso, alcanza un -12%, es decir, por cada 100 euros que invertimos 
en activo, generamos una cantidad de 13 euros de pérdidas económicas. Su evolución es 
positiva durante el ejercicio económico número 2, ello coincide con el primer año que 
tenemos beneficios. Y significa que nuestros activos por fin comienzan a generar retornos en 
forma de beneficios.  
En referencia al ROE (Rentabilidad financiera), observamos como es negativa en los 
primeros años, pero finalmente alcanza valores positivos. La drástica reducción que se aprecia 
en N+1 se explica por el recorte de los fondos propios debido al anterior ejercicio con 
resultado negativo, y a ello suma repetir un ejercicio en el que se repite volver a tener un 
resultado de pérdidas. Finalmente, la ROE en el segundo año es inferior al ROI por el efecto 
que tiene en el resultado de explotación los gastos de intereses financieros.  
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Los Objetivos para el Desarrollo sostenible, en adelante ODS, son una hoja de ruta aprobada en 
la Asamblea General de las Naciones Unidas de 2015, en consenso con todos los miembros 
participantes de la misma (193 representantes de países). En ellos se estableció una agenda de 
desarrollo con 17 grandes objetivos genéricos, sustentados a través de 169 grandes metas que se 
medirán junto a 230 indicadores.  
Con el desarrollo de estos objetivos lo que se pretende es aunar esfuerzos entre los sectores 
públicos y privados, para que parte de las inversiones realizadas se destinen a colaborar en el 
desarrollo sostenible y realizar cambios profundos en nuestro sistema que faciliten la consecución 
de los objetivos marcados. En la ambición de lograr tecnologías más sostenibles, modelos de 
negocio más responsables, una economía circular y ecológica y finalmente, una mayor 
cooperación internacional, y que todo ello, se materialice en solucionar los grandes desafíos a los 
que se enfrenta nuestra sociedad en conjunto: la pobreza, la desigualdad, el cambio climático, la 
degradación del ecosistema, el crecimiento económico y la corrupción de las instituciones.  
En Gastrotek S.L. estamos comprometidos con la Agenda 2030, y somos conscientes que la 
importancia fundamental recae en el sector privado, sector clave para que el proceso de 
transformación de nuestra sociedad se consolide y poder implantar las bases que nos permitan el 
cumplimiento de las metas y la consecución de los objetivos.  
Nuestro negocio nace a raíz de apreciar los cambios que se están dando en la sociedad en la que 
vivimos. Estos cambios surgen a partir del desarrollo de nuevas tecnologías clave para la 
transformación global y gracias al cambio de la forma de pensar de la sociedad que cada vez es 
más consciente de los desafíos a los que hay que hacer frente de manera prioritaria. Es por eso 
que somos una compañía que está estrechamente vinculada a los ODS y que trata de participar a 
través de los siguientes aspectos de su negocio.  
 
• Creación de oportunidades laborales para los jóvenes. 
  
En Gastrotek S.L. desde el primer momento de nuestra creación vamos a hacer formar parte de 
nuestro proyecto a un desarrollador junior, que a través de la tutela de nuestro otro compañero 
(desarrollador senior), va a recibir la formación y va a tener la oportunidad de ganar la suficiente 
experiencia para mejorar en su disciplina y desarrollarse como persona además de como 
empleado. Así, una vez nuestro joven empleado haya adquirido experiencia y consolidado sus 
conocimientos, seguiremos apostando por esta filosofía de traer talento joven y brindar de 
oportunidades a este segmento de la población.  
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A su vez, somos conscientes de que el empleo en la hostelería y restauración es particularmente 
en su mayoría empleo joven y mayormente precario. Consideramos que la penetración y el acceso 
a las nuevas tecnologías de transformación digital adaptadas para este sector, ayudarán a que estos 
trabajadores mejoren sus condiciones laborales, tengan la oportunidad de estar en contacto con 
nuevas tecnologías que les permitan dinamizar sus competencias y formarse en el uso de estas 
herramientas. Todo ello a través de su propia experiencia, pero también, con nuestro compromiso 
de estar en contacto con nuestros clientes y tratar de ayudarles a desarrollar y sentar unas bases 
que les permitan explotar los servicios que les ofrecemos. Además de permitir que formen parte 
del desarrollo activo de nuevos servicios o mejoras en nuestra compañía junto a nuestros propios 
empleados.  
 
• Transición a la Economía Circular 
 
El cambio del modelo productivo hacia un modelo de economía circular es un hecho del que ya 
hemos hablado y del que queremos formar parte desde Gastrotek S.L. En nuestro caso ya estamos 
concienciados, pero también sabemos que es importante ayudar a concienciar y transmitir esta 
filosofía y valores al resto de la sociedad. Por ello, ayudar a implementar modelos de economía 
circular entre nuestros clientes será parte de nuestro asesoramiento y del servicio de formación.  
La economía circular ayuda a todos, pero no hay que olvidar, que hace más productivo y eficiente 
los procesos internos de una empresa. Y ello es una de las máximas que siempre se pretende en 
un negocio. Por ello, somos optimistas en que sea fácil colaborar con nuestros clientes para este 
objetivo.  
Destacamos que la modernización de las infraestructuras y la reconversión del tejido productivo 
hacia un modelo más sostenible es requisito indispensable para el establecimiento y consolidación 
de la economía circular. En nuestro caso, en Gastrotek S.L. ofrecemos un servicio que trata de 
modernizar el sector de la hostelería, un sector que tradicionalmente ha innovado poco y se ha 
transformado menos.  
Planeamos hacer una importante inversión para desarrollar aplicaciones innovadores  que faciliten 
el desarrollo de la transformación digital y la penetración de la alta tecnología. Ello vendrá de la 
mano de un objetivo claro por nuestra parte, el del aumento de la productividad material de los 
negocios de hostelería, el cual es uno de los objetivos de la economía circular, y que tiene impacto 
directo en el punto número 9 de las ODS (Modernización de la industria e infraestructuras) 
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• Ciudades y Comunidades Sostenibles 
 
Según la ONU, 9 de cada 10 personas que viven en ciudades respiran aire contaminado. Hemos 
tomado la decisión desarrollarnos en Valencia, que es una ciudad que ha apostado fuertemente 
por la mejora de las infraestructuras para una mejor calidad de vida para sus residentes. Estos 
cambios que se han ido aplicando reducen la contaminación a la que tiene que hacer frente un 
residente y tratan de incentivar el uso del transporte público y la bicicleta.  
Sin ir más lejos, la apuesta más fuerte ha sido la de transformar la red vial de la ciudad para 
establecer carriles bici en el mayor número de carreteras posibles, reduciendo el espacio para los 
coches. Ello, junto con el servicio de Valenbisi que lleva en marcha desde hace años, también, 
junto a la orografía de Valencia que es una ciudad completamente plana, hace que sea un lugar 
privilegiado para desplazarse en bici.  
A su vez, se ha apostado fuertemente por el transporte público. Invirtiendo en la introducción de 
buses que son completamente eléctricos y  restaurando viejas vías de uso del tranvía, para conectar 
mejor áreas que eran poco accesibles.  
Además, nos encontramos localizados en el polígono Fuente del Jarro, y además de estar bien 
conectada esta ubicación, lo cual fomenta el uso de transporte público o reduce el número de 
trayectos en coche, el propio ayuntamiento de Paterna ha invertido en la implantación de un 
servicio de alquiler de motos eléctricas para que la población se pueda desplazar al trabajo de una 
manera más sostenible y accesible.  
Nuestra idea, para fomentar el desarrollo de una ciudad sostenible y mejorar la calidad global de 
todos los residentes que vivimos ahí es la de contratar, de ser posible, personal que resida en el 
municipio de Paterna, que es una gran población de +60.000 habitantes. Ello ayudará a dinamizar 
el entorno económico de la propia ciudad y a reducir la huella de carbono, minimizando las 
necesidades de desplazamiento de nuestros trabajadores. Circunstancia que se ve potenciada a 
través de nuestra empresa subcontratada para instalaciones, que también se ubica en el municipio 
de Paterna.  
 
• Producción y Consumo Responsable 
 
Es un hecho que el mundo consume recursos a niveles que hacen inviable su regeneración. 
Políticas de reciclaje, de concienciación para no desperdiciar y de repoblación de recursos 
naturales -bosques, por ejemplo- se vuelven imprescindibles, pero, a la vez, resultan insuficientes.  
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Nuestro servicio pretende solucionar el desperdicio de materias primas, incluyendo la reducción 
de uso de plásticos y derivados de la madera. Creemos que cuanto más digitalizado y eficiente 
sea un servicio, menos margen para el desperdicio de recursos, ya sea materiales o físicos (tiempo 
y empleados), existirá. Pudiendo destinar los recursos a una mayor productividad o simplemente 
a la reducción del desperdicio y del consumo.  
Por eso, otro de los aspectos clave de nuestro servicio es la potencial implementación de la 
tecnología Big Data en nuestros clientes. Disponer de una gran cantidad de datos sobre el sector 
y sobre cada uno de los negocios, permitiría realizar análisis y proyectar previsiones sobre cuál 
va a ser el consumo y las necesidades de aprovisionamiento. Ello reduciría considerablemente el 
desperdicio de alimentos, dado que podríamos calcular de manera más exacta cuales son las 
necesidades de materias primas de cualquier negocio con una precisión nunca antes vista.  
Haciendo hincapié en la reducción del plástico, ello tiene otra materialización en los objetivos de 
los ODS. Una reducción en las necesidades de plástico; véase a través de envases sostenibles, de 
la no necesidad de carta, la reducción de los tickets -contienen Bisfenol A-; facilitará la protección 
de nuestros océanos y de la vida submarina que estos albergan. En nuestro caso, facilitará ayudar 
a conservar el mar Mediterráneo, que se trata del hogar de fauna submarina más cercano que 
tenemos, y el cual nos brinda prácticamente todo: nuestro ocio, nuestro clima, nuestra 
gastronomía, el turismo y la biodiversidad de la que disponemos. Hay que recordar que de él 
también dependen muchísimos otros países pertenecientes a la cuenca del Mediterráneo: todo el 
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Finalmente, las conclusiones que hemos alcanzado son las siguientes: 
1. Invertir en el desarrollo de un negocio destinado a la transformación digital del sector de 
la hostelería es una opción con unas vías de rentabilidad muy alta. Gracias al proceso de 
transformación digital en el que se encuentra sumida la sociedad y el sector, debido a la 
penetración de nuevas tecnologías y por el desarrollo de la pandemia sanitaria (COVID-
19). 
2. Son los jóvenes el público que más consume en ocio y el público en el que mayor es la 
penetración y uso de las nuevas tecnologías. Será importante asesorar y ayudar a nuestros 
clientes y potenciales clientes para que reconozcan ese segmento de marcado y realicen 
estrategias para atraer ese tipo de cliente, si quieren maximizar los beneficios potenciales 
por transformar su negocio.  
3. Gastrotek ofrece un servicio diferenciado vinculado a una marca con un diseño elegante 
y fácilmente reconocible. Aprovechar la novedad de nuestro servicio para establecernos 
en el mercado, alcanzar una penetración importante y que nuestra marca alcance un nivel 
de reconocimiento y extensión es un objetivo esencial para garantizar establecernos en el 
medio plazo cuando nuestro producto haya entrado en la fase de maduración en su 
mercado.  
4. El sector en el que nos desarrollamos tiene unas barreras de entrada que se basan en la 
inversión inicial necesaria y el desarrollo y complejidad técnica del servicio que se ofrece. 
Por lo tanto, existe una ventaja estratégica en el tiempo de desarrollo que hace falta para 
diseñar un servicio que haga competencia al servicio por el que nos diferenciamos. 
Aprovechar esta oportunidad para establecernos como empresa y alcanzar una 
penetración en el sector será fundamental.  
5. Las ODS son las bases y la estructura de la economía del futuro. Formar parte de ellas y 
hacer lo posible para concienciar y extender su aceptación e implementación es un deber 
para nuestra organización. A su vez, no tenemos duda alguna de que nuestra marca será 
vinculada por nuestros potenciales clientes, a aquellos valores de solidaridad y 
sostenibilidad que representan tan fielmente nuestras implicaciones y servicios de 
desarrollo sostenible que queremos implementar.  
6. Es importante para la viabilidad del negocio conseguir una cantidad nada desdeñable de 
clientes desde el primer año (100 clientes). En relación a esta circunstancia, será 
imprescindible aplicar una estrategia de Marketing y comunicación ambiciosa, con una 
inversión importante desde el principio, para conseguir alcanzar desde el primer año la 
meta de clientes y de crecimiento. La importante tesorería de la que disponemos desde 
un principio, nos otorgará la capacidad de adaptar la inversión necesaria en función de 
los resultados que vayamos obteniendo.  
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7. Nuestro público objetivo se traduce en el grueso del sector de la hostelería, a pesar de los 
criterios de segmentación que hemos aplicado. Por suerte, a través de la apuesta fuerte de 
marketing digital que prevemos realizar, nuestra inversión en publicidad será muy 
eficiente, gracias a campañas dirigidas a clientes potenciales interesados en la 
transformación digital de su negocio. Ello nos permitirá maximizar cada euro invertido 
en publicidad a través de impactos directos en público con intereses relacionados.  
8. Las subvenciones a la inversión van a ser un factor que determinará la liquidez de la que 
va a disponer nuestra empresa en los primeros años desde su constitución. Asesorarnos 
bien para realizar su solicitud y maximizar las posibilidades de acceder a los fondos 
gubernamentales es aspecto esencial en el que no hay que fallar.  
9. En relación a nuestra apuesta por la creación de puestos de trabajo de calidad en materia 
de cualidades técnicas y la apuesta por crear un entorno bienestar laboral, será aspecto 
fundamental para incrementar el valor que percibe el cliente de nuestra marca. Esto 
permitirá que la tasa de fidelización de nuestro servicio sea alta, reteniendo un porcentaje 
alto de clientes. También nos permitirá desarrollar nuevos proyectos y mejoras en 
nuestros servicios integrando en el desarrollo de los mismos a clientes y trabajadores, 
estableciendo una potente comunicación en nuestra estructura.  
10. Dadas las características jurídicas de nuestra empresa (Sociedad Limitada) y las 
características técnicas (Startup tecnológica), las oportunidades para aprovechar 
beneficios fiscales van a ser grandes. Realizar una buena aplicación de la fiscalidad 
incrementará nuestros beneficios, nuestra liquidez y nuestro margen de maniobra para 
reinvertir o repartir dividendos.  
11. La situación inicial es muy incierta. Es inviable estimar la demanda y el crecimiento que 
va a tener la empresa, ya que no se poseen históricos de ventas con el que establecer 
análisis y predicciones. Una vez puesta en marcha la empresa, será imprescindible revisar 
constantemente los resultados que se van logrando, para actualizar las previsiones y 
realizar cambios en la estructura y en el servicio que permitan adaptarse a las 
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